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PROCESO DIRECCION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

Guia_01_Diagnéstico_Empresarial

. IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE:

Denominacién del Programa de Formacion: Técnico En Asesoria Comercial.

Cédigo del Programa de Formacion: 631101 Versidon Programa 2

Nombre del Proyecto: Plan de ventas para empresas MIPYMES

Cédigo del Proyecto de Formacién: 2429798

Fase del Proyecto: Analisis.

Actividad de Proyecto: Elaborar el informe de caracterizacion de los clientes de acuerdo a los
productos o servicios que ofrece la organizacion.

Competencia: 39811-Fomentar cultura emprendedora segun habilidades y competencias
personales

Resultados de Aprendizaje: 648308-RA 03: Emplear capacidad creativa e innovadora segun
estrategia emprendedora.

648310-RA 04: Relacionar la importancia de la negociacion con el emprendimiento segun las
necesidades y elementos de la negociacion.

Duracién de la Guia: 48 horas: 38 Trabajo directo y 10 Trabajo independiente.
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2. PRESENTACION:

e
https.//www.bing.com/138a9842-79b0-4ael-94ca-6f89ff63edla

Estimado aprendiz:

Junto con la orientacidn de su instructor(a) y su
participacién en los cuatro (4) momentos de esta
guia de aprendizaje, usted podra desarrollar
actividades que le permitan reconocer la
importancia de la cultura emprendedora en el
crecimiento econdmico y social de un pais, asi
como también identificar las cualidades que
caracterizan el perfil del emprendedor y apropiar
conceptos que son

fundamentales  en el emprendimiento

empresarial, con el fin de transferirlos al Proyecto Productivo Pedagdgico Simulado (PPPS),

denominado Plan de ventas para empresas MIPYMES.

3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE:

3.1. Actividades de Reflexion inicial:

Explorar y reconocer casos destacados de emprendimiento colombiano, identificando las

experiencias y desafios clave, destacando las habilidades y competencias cruciales para el éxito

en el contexto colombiano.
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Descripcion de la actividad: EI motor para el
desarrollo de las ideas emprendedoras es
indiscutiblemente la creatividad de estas, con las
cuales se obtiene un alto impacto en los grupos
sociales a las cuales van dirigidas, siempre
acompafiadas de un altisimo grado de innovacién
para satisfacer necesidades y deseos de una
forma original que apunten siempre a crear
beneficios tanto para los creadores de la idea
los consumidores de esta. A

como para

continuacion, la actividad propuesta se enfoca en

analizar el poder del marketing para hacer crecer

los emprendimientos:

Para esto el instructor guiara el siguiente proceso:

blob:https://www.bing.com/45084da3-9e98-48e5-a386-
a967ce81edec

1. En grupos de 3 aprendices, elegir una serie animada de su predileccién (pelicula, animé, serie

televisiva) la cual tenga linea de jugueteria y desarrollen las siguientes preguntas:

a. lIdentifiquen y destaquen de la serie escogida su tema, a quien va dirigida y factores de

éxito relevante para salir al aire y sacar la linea de juguetes.

e Imaginense como creadores de una gran cadena de televisién, a los que les asignan un
proyecto en el cual deben desarrollar un nuevo programa infantil para nifios entre 10y 15

afos, que incluya una linea de juguetes:

Cudl seria el nombre del programa

Qué personajes y personalidades tienen

Realicen una breve descripcion de la historia del programa

Dibujen una historieta en la que aparezcan los personajes del programa.
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Al finalizar Presenten su idea en el ambiente de formacién, a sus companeros e instructor, para que
elijan cual es la mejor idea de todas.

Guarden la evidencia en un archivo de Power Point con el nombre: “01_3_1_TALLER_
JUGANDO_A_CREAR” Cargue la evidencia en el portafolio del Aprendiz, de acuerdo con la indicacién

de su Instructor.

Ambiente requerido: Ambiente Fuera del Centro.

Estrategias o técnicas didacticas activas: Peliculas y o series educativas.
Materiales de formaciéon: 01_3 1 TALLER_JUGANDO_A_ CREAR”
Material de apoyo: Historieta.

Duracion de la actividad: 5 horas: 3 horas trabajo directo y 2 horas trabajo independiente.

3.2. Actividades de Contextualizacion e Identificacion de Conocimientos necesarios para el

aprendizaje:

Actividad de Aprendizaje 01_3_2: Identificar la importancia del emprendimiento y el impacto del

marketing para el éxito de una empresa.

En Colombia, existen un sin nimero de emprendedores, que buscan consolidar su empresa,
incentivando de manera multilateral la economia del pais, y de su propio proyecto personal, afo a
ano, al crearse estas microempresas se impacta de forma positiva la tasa de desempleo mitigando
este riesgo en los jévenes o nuevos emprendedores. En Colombia y el mundo se ha viralizado el
término “Start-up” como una palabra para designar empresas prometedoras que apenas comienzan

a operar, pero con intenciones de crecimiento definidas.

Estas empresas suelen ser iniciadas por emprendedores visionarios, relativamente jévenes,
promoviendo nuevas ideas, servicios o productos y buscan un impacto rdpido y amplio en el mercado

por medio del e-commerce y el Marketing Digital.
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Este tipo de empresas esperan un rapido retorno de la inversién porque su producto o servicio ofrece
una nueva solucidon a un problema a diferencia de otras empresas con registros mucho mas
establecidos que han ignorado o no han podido resolver; y, de esta forma pretenden dar una solucidn
a una necesidad o deseo detectada en el mercado apalancandose en las nuevas tecnologias de la

informacién y la comunicacion.

Descripcidon de la actividad: Para la siguiente actividad se presentan 12 opciones de “Start-up” que
se han destacado por su modelo de negocio innovador y el impacto positivo que han tenido en Ia

economia, generando riqueza y resolviendo necesidades concretas en el mercado colombiano.
Para realizar adecuadamente este punto de reflexidn, es necesario observar el siguiente proceso:

1. El(a) instructor(a) solicitard que cada equipo de trabajo escoja un caso de los que se
encuentran en el taller titulado “CASOS_EMPRENDIMIENTO_EN_COLOMBIA” disponible en
la carpeta y material suministrados por el instructor, se debe tener en cuenta que no se

pueden repetir entre equipos los casos de estudio.

2. Una vez escogido(s) los dos casos por cada equipo de trabajo se deben realizar de manera
creativa una presentacién en PowerPoint, donde den a conocer la empresa elegida,
mostrando algunas de las problematicas presentadas en las empresas y respondiendo a los

siguientes interrogantes:

® Realice un esquema o infografia de los casos estudiados teniendo en cuenta, como dieron

inicio al emprendimiento y cudles fueron los factores de éxito para su crecimiento.

® (Qué hace la empresa?, iqué aportes han realizado a la sociedad?, i Qué los diferencia de

las demds start- ups?
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® (Cudles son las ensefianzas mds grandes que les deja los casos estudiados para su

formacion personal y profesional? escriba minimo 4 items.

® En cuanto a las empresas de tecnologia ¢ Pueden llegar a tener una ventaja competitiva

superior, con relacion a las que no producen tecnologia? Si, no é Por qué?
® (/Qué importancia tiene la creacion de empresa para un pais?

e ¢Describa por qué es importante el emprendimiento para una persona, familia, ciudad y/o

pais?

3. Una vez los equipos de trabajo hayan expuesto sus ideas con base a los interrogantes
planteados anteriormente, el instructor(a) realizard una mesa redonda con el objetivo de
analizar los factores que llevaron al éxito a las empresas estudiadas. Las conclusiones se
plasmaran en una cartelera creativa, disefiada por todos los aprendices de la ficha,
apoyandose de materiales como recortes de revistas, témperas o cualquier util necesario para
la realizacién de la cartelera, la cual posteriormente pegardn en el ambiente de formacién,
tituldndola, “LOS ACUERDOS DEL EXITO, SI PUEDES SONARLO, PUEDES HACERLO”. Se debe
tomar evidencia fotografica para anexar en la presentacion
CASOS_EMPRENDIMIENTO_EN_COLOMBIA al final de las diapositivas.

4. Cargue la evidencia en el portafolio del Aprendiz, de acuerdo con la indicacién de su
Instructor. La evidencia debe guardarse como:
“01_3_2 EXPO_CASOS_EMPRENDIMIENTO_EN_COLOMBIA”, en la carpeta de evidencias de
la GUIA_01_DIAGNOSTICO_EMPRESARIAL.

Ambiente requerido: Ambiente Fuera del Centro.
Estrategias o técnicas didacticas activas: Casos del sector Real.

Materiales de formacion: CASOS_EMPRENDIMIENTO_EN_COLOMBIA”
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Material de apoyo: https://forbes.co/2023/11/10/emprendedores/las-100-mejores-startups-de-
colombia-2023

Duracidn de la actividad: 5 horas: 3 horas trabajo directo y 2 horas trabajo independiente.

3.3. Actividades de Apropiacion del Conocimiento (Conceptualizacién y Teorizacion):

Actividad de Aprendizaje 01_3: Desarrollar habilidades para comprender los conceptos
fundamentales de administracidon y emprendimiento, aplicdndolos en la identificacion y seleccién
de una unidad de negocio en funcion de las caracteristicas del emprendedor y el mercado, asi

como adquirir destrezas de negociacidén esenciales para el inicio de un emprendimiento exitoso.

ACTIVIDAD 1: La importancia de emprender

Descripcion de la actividad: TALLER LA IMPORTANCIA DE EMPRENDER

Los paises donde su poblacién goza de mayor poder adquisitivo son aquellos que por lo general
se destacan por tener empresas multinacionales con gran valor agregado. Muestra de ello es
Japén que aun sin gozar de la riqueza natural que tiene Colombia, su riqueza econdmica supera a
la de nuestro pais.

A continuacién, se presenta un video titulado “MITOS Y VERDADES JAPON COLOMBIA” del
conferencista Yokoi Kenji.

Para este espacio, el instructor dara algunas pautas para desarrollar conforme a las actividades

propuestas de la siguiente manera:

1. Observar el video: https://www.youtube.com/watch?v=63g9AuvivXw Mitos y verdades.

2. Partiendo del hecho de que el emprendimiento es la clave para el desarrollo econdmico de un pais
y con base al video titulado “Mitos y verdades Japén Colombia”, Desarrollar el taller

TALLER_LA_IMPORTANCIA_DE_EMPRENDER:

GFPI-F-135 V04


https://www.youtube.com/watch?v=63q9AuvIvXw

4
SENA

N

3. Elinstructor realizara un debate de forma individual con los aprendices sobre la actual situacién
econdmica que tiene el pais con relacion a lo visto en el video, donde cada aprendiz relacionard
el entorno social, econdmico, educativo y actitudinal con la importancia de la creacion de
empresa con valor agregado y teniendo en cuenta los casos de emprendimiento en Colombia

del siglo XIX al siglo XXI. Realice sus propias conclusiones.

4. La evidencia debe guardarse como: “01_3 3_1 TALLER_La_importancia_de_emprender” en su

portafolio del aprendiz en la carpeta de evidencias de la GUIA_01_DIAGNOSTICO_EMPRESARIAL.

Ambiente requerido: Ambiente Fuera del Centro.

Estrategias o técnicas didacticas activas: Estudios de caso, ejemplos practicos
Materiales de formacién: TALLER_LA_IMPORTANCIA_DE_EMPRENDER
Material de apoyo: Video Mitos y verdades

Evidencias de aprendizaje: 01_3 3 1 TALLER La_importancia_de_emprender
Instrumentos de evaluacidn: Entregable Lista de chequeo — PTC.

Duracion de la actividad: 5 horas: 3 horas trabajo directo y 2 horas trabajo independiente.

ACTIVIDAD 2: Ideas innovadoras

Descripcion de la actividad: El instructor socializard la presentacion titulada:
“PRESENTACION_EMPRENDIMIENTO” en la que se aprenderdn conceptos, caracteristicas y
habilidades de un emprendedor, asi como la solucién de problemas y satisfaccién de necesidades
por parte de las empresas en un mercado determinado. (La presentacion se encuentra en la
carpeta Material del aprendiz). A continuacién, en grupos los aprendices realizaran las siguientes
actividades:

El instructor Socializara los siguientes videos:

Video_Tu_ Idea_de Negocio_Perfecta

Video_ldeas_ creativas_ para_ el_diseiio_del_ hogar
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Video_Tacones_intercambiables

Video_Teletransporter
A continuacidn, por grupos establecidos por el instructor los aprendices desarrollaran el
TALLER_Socializacion_ideas_innovadoras donde encontrardn diferentes ideas de negocio viables en

el mercado:

Ambiente requerido: Ambiente Fuera del Centro.

Estrategias o técnicas didacticas activas: Casos del sector Real.

Materiales de formacién: PRESENTACION EMPRENDIMIENTO. TALLER Socializacién ideas
innovadoras.

Material de apoyo: Videos de casos a analizar.

Evidencias de aprendizaje: 01_3 3 2 TALLER Socializacién_ideas_innovadoras

Instrumentos de evaluacion: Entregable Lista de chequeo — PTC.

Duracidn de la actividad: 5 horas: 3 horas trabajo directo y 2 horas trabajo independiente.

ACTIVIDAD 3: Mentalidad emprendedora

Descripcion de la actividad: De forma individual cada aprendiz Desarrollarda el “TALLER
MENTALIDAD EMPRENDEDORA” donde encontraran las actitudes, motivaciones y oportunidades
personales para emprender. El taller se encuentra en el material suministrado al aprendiz.

Cargue la evidencia en el portafolio del Aprendiz, con el nombre:

01_3 3 3 TALLER_ Mentalidad_emprendedora.

Ambiente requerido: Ambiente Fuera del Centro.

Estrategias o técnicas didacticas activas: Casos del sector Real.

Materiales de formacién: TALLER Mentalidad emprendedora

Material de apoyo: Mentalidad emprendedora.

Evidencias de aprendizaje: 01_3_3_ 3 _TALLER_Mentalidad_emprendedora
Instrumentos de evaluacidn: Entregable Lista de chequeo — PTC.

Duracion de la actividad: 5 horas: trabajo directo.
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ACTIVIDAD 4: Estructura empresarial

Descripcion de la actividad: El(a) instructor(a) socializara la presentacién:

“PRESENTACION_ESTRUCTURA_EMPRESARIAL_Y_CREACION”

La estructura empresarial sirve para localizar en cudles de sus departamentos se desarrollan las
distintas actividades del negocio en pro de alcanzar el objetivo organizacional.

1. Teniendo en cuenta la explicacidn del instructor, los apuntes tomados y con relacién al tema,
estructura empresarial y tipos de mercados, el aprendiz estructurara un mapa mental sobre los
conceptos mas relevantes tratados de los temas vistos. Dicho mapa mental podra realizarse de
forma fisica o virtual y serd guardado en el portafolio del aprendiz, con el nombre de
“01_3_3_4 TALLER_Mapa_mental_conceptos” en la carpeta de evidencias de aprendizaje de la

GUIA_01_DIAGNOSTICO_EMPRESARIAL.

Ambiente requerido: Ambiente Fuera del Centro.

Estrategias o técnicas didacticas activas: Casos del sector Real.

Materiales de formacién: PRESENTACION ESTRUCTURA EMPRESARIAL. TALLER Mapa mental
conceptos.

Material de apoyo: Guia estructura organizacionales. Tipos de sociedades en Colombia.

Evidencias de aprendizaje: 01_3 3 4 TALLER_Mapa_mental_conceptos

Instrumentos de evaluaciéon: Entregable Lista de chequeo — PTC.

Duracion de la actividad: 5 horas: trabajo directo.

ACTIVIDAD 5: Caso empresarial

Descripcion de la actividad: Cada equipo de aprendices debera escoger un caso empresarial

diferente, el cual puede encontrar en el siguiente link:
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https://www.marketinginteli.com/documentos-marketing/casos-marketing/

Seguido a esto, leerlo y responder a los siguientes items:

A. Nombre de la empresa.

B. (¢Cudl es la historia de la empresa escogida?

C. JQué necesidad o necesidades satisface la empresa segun la escala de necesidades de
Maslow?

D. ¢Qué oportunidades de negocio estd aprovechando la empresa y cudl podria aprovechar?

E. ¢Cudl es la mision y vision de la empresa?

F. (¢Cudl es el numero de empleados?

G. (Cudl es la estructura organizacional?

H. (¢Cudl es la publicidad de la empresa? Fotografia de la empresa.

Este documento podra realizarse en Word y posteriormente serd guardado en el portafolio del
aprendiz con el nombre de “01_3_3_5 TALLER_Caso_empresarial” en la carpeta de evidencias de

aprendizaj, actividades de apropiacidn de la GUIA_01_DIAGNOSTICO_EMPRESARIAL.

Ambiente requerido: Ambiente Fuera del Centro.

Estrategias o técnicas didacticas activas: Casos del sector Real.
Materiales de formacidn: TALLER Caso_empresarial.

Material de apoyo: Elementos visidon estratégica empresarial.
Evidencias de aprendizaje: 01_3 3 5 TALLER Caso_empresarial
Instrumentos de evaluacion: Entregable Lista de chequeo — PTC.

Duracidn de la actividad: 5 horas: trabajo directo.
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ACTIVIDAD 6: Branding

Descripcion de la actividad: El(a) instructor(a) socializara el TALLER Branding, y propone a los
aprendices trabajar en grupo sobre las dos partes del mismo:

1. Hacer lectura del material suministrado y otro de interés relacionados con los temas de teoria
del color, branding o asesoria de marca.

2. Desarrollo parte A: Teoria del color

3. Desarrollo parte B_ Asesoria de Marca: Para empresa proyecto (sector comercio o servicios)

4. Socializacion en ambiente de formacién.

5. Subir el archivo en el portafolio de evidencias, actividades de apropiacién de la Guia 01.
Ambiente requerido: Ambiente Fuera del Centro.

Estrategias o técnicas didacticas activas: Creatividad. Taller.

Materiales de formacién: Asesoria de marca.

Material de apoyo: El color en la publicidad.

Evidencias de aprendizaje: 01_3 3 6 TALLER Branding

Instrumentos de evaluacidn: Entregable Lista de chequeo — PTC.

Duracion de la actividad: 5 horas: trabajo directo.

ACTIVIDAD 7: Prueba de conocimientos

Descripcion de la actividad: Con el fin de reforzar los conocimientos adquiridos, el aprendiz

ingresa al siguiente link y realiza la actividad:

DINAMICA_Cultura_Emprendedora

https://es.educaplay.com/recursos-educativos/17322887-cultura emprendedora.html

Una vez finalizada la actividad, el aprendiz toma un pantallazo y lo sube donde el instructor le
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indique, con el nombre de 01_3 3 7 Dinamica_cultura_emprendedora.

PRUEBA DE CONOCIMIENTOS:
Por ultimo, los aprendices presentardn la prueba titulada: 01_3_3_7_PRUEBA_de_conocimientos de

acuerdo con la indicacion de su Instructor(a).

Ambiente requerido: Ambiente Fuera del Centro.

Estrategias o técnicas didacticas activas: Pedagdgico Productivo simulado.

Materiales de formacion: Presentaciones, actividades de Guia 01-

Material de apoyo: Lecturas y videos

Evidencias de aprendizaje: 01_3 3 7 PRUEBA_de_conocimientos_Guia_01_Aprendiz_Nombre
Instrumentos de evaluacidn: Cuestionario.

Duracion de la actividad: 1 hora: trabajo directo.
3.4. Actividades de Transferencia del Conocimiento:

Actividad de Aprendizaje 01_4: Presentar la MIPYME seleccionada, segun los pardametros

requeridos para el Proyecto Productivo Pedagdgico Simulado (PPPS).

Descripcion de la actividad: El programa de Articulacién con la Educacién Media, para el Técnico en
Asesoria Comercial, desarrolla la Etapa Productiva mediante un Proyecto Pedagdgico Productivo

simulado.

Para tal fin, en equipos de trabajo de 4 aprendices, aplicaran las competencias del programa de
formacion en una Unidad de Negocio creada por cada grupo proyecto o famiempresa existente,
gue sea del sector econdmico de Comercio o Servicios (no de economia solidaria como
fundaciones, ONG’s, entre otras) en esta opcion para el Cumplimiento de la Etapa Productiva.

Los aprendices de cada grupo de proyecto, crearan una Mipyme desde creo o pueden asesorar
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una Famiempresa conforme con las indicaciones del Instructor y al materiales de aprendiz que se
encuentra en 2.4._Actividades_de Transferencia_de_conocimiento con el nombre
01_3_4_INFORME_lInicial_empresa_Nombre

Tendran en cuenta los siguientes parametros:

1. Dan a conocer el nombre del Emprendimiento o Famiempresa, a qué se dedicard
(emprendimiento) o se dedica (famiempresa) y de manera opcional proponen asesoria de marca.

2. Evidencian las necesidades que el Emprendimiento o Famiempresa satisfara o satisface. Opcional
formato Piramide de Maslow.

3. Exponen la Misidn y Vision asesorada del Emprendimiento o Famiempresa.

4. Describen dos (2) productos y/o servicios del Emprendimiento o Famiempresa.

Ambiente requerido: Ambiente Fuera del Centro.

Estrategias o técnicas didacticas activas: Pedagdgico Productivo simulado.
Materiales de formacion: Presentaciones, actividades de Guia 01-
Material de apoyo: Lecturasy videos.

Evidencias de aprendizaje: : 01_3 4 INFORME_Inicial_empresa_Nombre
Instrumentos de evaluacidn: Entregable Lista de chequeo — PTC y Proyecto.

Duracion de la actividad: 7 horas: 5 horas trabajo directo y 2 horas trabajo independiente.

4. PLANTEAMIENTO DE EVIDENCIAS DE APRENDIZAJE PARA LA EVALUACION EN EL PROCESO

FORMATIVO.
FEECCE UL G Actividad de Evidencias de Criterios de Tecnicas e
proyecto proyecto .. .. .. Instrumentos
. . Aprendizaje Aprendizaje Evaluacion ‘s
formativo formativo de Evaluacién
Anilisis Actividad 1: 01 3 3 1 TALLE | Analiza casos Formulacion
Elaborar el Actividad R La de de preguntasy
informe de actitudinal: estudio de

caracterizacion
de los clientes de

Fomentar
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acuerdo a los capacidades | importancia_de_ | emprendimien | casos/ Listas
productos o de la cultura | emprender to. de chequeo.
servicios que emprendedo

ofrece la ra.

organizacion.

Analisis Actividad 1: Actividad 01 _3 3 2 TALL | Analiza casos Formulacién
Elaborar el actitudinal: ER de de preguntasy
informe‘de y Fomentar emprendimien estudio de
caracterizacion | canacidades | _Socializacion_i | to. casos/ Listas
de los clientes de de la cultura . de chequeo.
acuerdo alos deas_innovador
oroductos o emprendedo
servicios que ra. as
ofrece la
organizacion.

Analisis Actividad 1: Actividad 01_3 3 3 TALL | Analiza casos Formulacién
iEr:?::Jr;aeri ictltudmal. ER_Mentalidad de - de preguntas y

ae omentar emprendimien estudio de
caracterizacion | canacidades | _emprendedora | to. casos/ Listas
de los clientes de de la cultura de chequeo.
acuerdo alos
oroductos o emprendedo
servicios que ra.
ofrece la
organizacion.

Andlisis Actividad 1: Actividad 01 3 3 4 TALL | Analiza casos Formulacion
Elaborar el itudinal:

e Ia;ctltudlnal. ER_Mapa_ment de - de pregyntas y
a& omentar emprendimien estudio de

caracterizacion | canacidades al_conceptos to. casos/ Listas

de los clientes de de Ia cultura de chequeo.

acuerdo alos

productos o emprendedo

servicios que ra.

ofrece la

organizacion.

Analisis Actividad 1: Actividad 01 3 3 5 TALL | Analiza casos Formulacién

:Er:?::)r;aer;; ictltudlnal. ER_Caso_empre de o de pregyntas y

ae omentar emprendimien estudio de
caracterizacion | canacidades sarial to. casos/ Listas
de los clientes de de la cultura de chequeo.
acuerdo a los
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productos o emprendedo
servicios que ra.

ofrece la

organizacion.

Analisis Actividad 1: Actividad 01 _3 3 6 _TALL | Analiza casos Formulacién
Elaborar el actitudinal: de de preguntas
informe de ER_Asesoria_de - P g. y

ae Fomentar emprendimien estudio de
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Simulado
(PPPS).

5. GLOSARIO DE TERMINOS:

Asesoria de marca o branding: Es un servicio estratégico que analiza, define y mejora la identidad,
posicionamiento y comunicacién de una empresa para diferenciarse en el mercado y conectar con su
publico. Incluye la estructuracion de la personalidad de marca, propuesta de valor, estrategia de
comunicacién y, a menudo, la asesoria legal para el registro de la marca ante organismos como la

Superintendencia de Industria y Comercio.

Cultura emprendedora: Forma en que las personas piensan y actlan para generar riqueza, para crear
empresa y crecimiento econdmico. Es un conjunto de hdbitos que llevan a la persona a ser

emprendedora y a tener éxito.

Diagndstico: andlisis que se realiza para determinar cualquier situacion y cuales son las tendencias
Esta determinacién se realiza sobre la base de datos y hechos recogidos que permiten juzgar mejor

qué es lo que esta pasando.

Diagndstico empresarial: Herramienta que te permite conocer el estado de tu empresa en diferentes

areas de gestién.

DOFA_Personal: En esta técnica se analizan las D (debilidades), O (oportunidades), F (Fortalezas) y

A(amenazas) de las personas en el camino hacia el logro de sus metas individuales.

Emprendedor: Segin Schumpeter (1947) “un emprendedor no es inventor, ni cientifico, ni duefio de
capital, es un innovador, quien realiza procesos de cambios sociales y tiene caracter

multidimensional”.
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Emprendimiento: Se puede definir como “una manera de pensar y actuar orientada hacia la creacién
de rigueza. Es una forma de pensar, razonar y actuar centrada en las oportunidades, planteada con
visién global y llevada a cabo mediante un liderazgo equilibrado y la gestion de un riesgo calculado,
su resultado es la creacién de valor que beneficia a la empresa, la economia y la sociedad” (Ley No

1014, 2006).

Empresa: Es “una organizacion social, por ser una asociacion de personas, para la explotacion de un

III

negocio, que tiene un determinado objetivo como el lucro o la atenciéon de una necesidad socia

(Chiavenato, 1993).

Empresa Microempresa: Hasta 10 empleados y activos inferiores a los 500 salarios minimos legales

mensuales vigentes (smmlv), excluida la vivienda.

Empresa Pequeiia: Desde 11 hasta 50 empleados y activos entre 501 y 5.000 smimv.

Empresa Mediana: Desde 51 hasta 200 empleados y activos desde 5001 hasta 30.000 smimv.
Empresa Grande: Mas 200 empleados y activos superiores a 30.000 smimv.

Establecimiento Comercial: Aplica para el conjunto de bienes organizados por el empresario para
realizar los fines de una empresa. Una persona natural o juridica podra contar con varios

establecimientos de comercio.

Estructura empresarial: La estructura empresarial sirve para localizar en cuales de sus departamentos

se desarrollan las distintas actividades del negocio en pro de alcanzar el objetivo organizacional.
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Idea de negocio: Servicio o producto, existente o creado, al que se le aporta una propuesta de valor
(solucidn) para el mercado al que se enfoca y, en consecuencia, puede generar beneficios econémicos

para el impulsor y un beneficio real para el consumidor.

Mentalidad Emprendedora: es aquella que conduce sus comportamientos hacia actividades vy
resultados generadores de valor. La mente emprendedora comprende los riesgos de sus acciones,

acepta los cambios, asi como la incertidumbre de la realidad.

Mercado: Segln Stanton, Etzel y Walker, autores del libro "Fundamentos de Marketing", definen el
mercado (para propdsitos de marketing) como "las personas u organizaciones con necesidades que

satisfacer, dinero para gastar y voluntad de gastarlo".

Misidn corporativa: Es el motivo por el que existe dicha empresa, su razén de ser. Indica la actividad
qgue realiza la empresa. Suele plasmarse en una declaracién escrita (una frase o un parrafo) que refleja

la razén de ser de la empresa.

Necesidad: Seglin Maslow, la necesidad es lo que, si no se cubre o se satisface, la persona se pondria
a enfermar o morir por la carencia de esta.

Persona Natural: Aplica a los comerciantes que ejercen sus actividades de manera habitual y
profesional. Esta persona asume por si misma los derechos y obligaciones de la actividad comercial

que ejerce.
Persona juridica: Aplica a una persona ficticia capaz de ejercer derechos y contraer obligaciones.
Piramide de Maslow: Teoria de motivacion que trata de explicar qué impulsa la conducta humana.

La pirdmide consta de cinco niveles que estdn ordenados jerarquicamente segun las necesidades

humanas que atraviesan todas las personas.
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Plan de Accion: Un plan de accion es una herramienta administrativa que establece el camino para

conseguir las metas de un negocio.

RUT: Constituye el mecanismo Unico para identificar, ubicar y clasificar a los sujetos de obligaciones
administradas por la DIAN, asi como aquellos que por disposicién legal deban hacerlo o por decision

de la DIAN conforme con las normas legales y reglamentarias vigentes.

S.A.S: La sociedad por acciones simplificada es una sociedad de capital, de naturaleza comercial,
conformada por una o varias personas naturales o juridicas, que fue creada por la ley 1258 de 2008.

S.A.S. Constitucién de la sociedad por acciones simplificada.

Sectores econdmicos: Los sectores econdmicos son la division de la actividad econdmica de un

Estado o territorio en los sectores primario, secundario, terciario y cuaternario.

Teoria del color: Utiliza la psicologia y combinaciones armédnicas (rueda de color) para transmitir
emociones, valores y aumentar el reconocimiento de marca.

Visién corporativa: Declaracién que indica hacia donde se dirige la empresa a largo plazo y en qué
quiere convertirse en el futuro. La visidén empresarial marca el rumbo del plan de accién, y de esta
decisién dependera en gran medida el rendimiento del negocio y el papel que este ocupara en el

mercado.

Visidon empresarial: Quigley afirma que esta “Es comprender el pasado y el presente para poder

proyectar el futuro con acierto, es una ruta para el futuro”.
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7. CONTROL DEL DOCUMENTO:

Nombre Cargo Dependencia Fecha
Autor (es) | NjCOLAS DAVID Articulacién
Instructor Marzo 2020
TUNJO ARBOLEDA con la media
8. CONTROL DE CAMBIOS (diligenciar inicamente si realiza ajustes a la guia)
Razon del
Nombre Cargo Dependencia Fecha
cambio
Autor (es) GLORIA Articulacion Junio 28 de
KEQUESSY Instructora con |a media 2022 Actualizacion
ANDRADE
GUSTAVO Articulacion Junio 28 de
LUQUE Instructor con |a media 2022 Actualizacion
FERREIRA
SUJEY Articulacion Noviembre
MALDONADO Instructora con |a media 28 de 2022| Actualizacidn
CESPEDES
ILIANA Articulacion D(;C(;ezrg;’;e Afgf;';i‘;'o”
JIMENEZ Instructoracon la media edicion y
NOVOA CGMLTI .,
redaccion.
. Articulacidn Diciembre .,
Carlos Julio . Actualizacién y
Ruiz Futinico Instructor |con la media de 2024 redaccion
CGMLTI '
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Nayubi Rojas

Instructora

Articulacién
con la media
CGMLTI

Diciembre
de 2024

Actualizacién y
redaccion.

Gloria Stella
Rodriguez
Quiroga

Instructora

Articulacién
con la media
CGMLTI

Diciembre
de 2025

Actualizacién a
formato actual
de guias.

Se incluye
Actividad 6
Branding, y
taller de
Apropiacion -
Asesoria de
Marca.

Se incluye
material de
apoyo otras
evidencias.
Se amplia
Glosario.
Ajuste horas
evidencias,
cuadro
planteamiento
evidencias.

Edna Patricia
Pineda
Valbuena

Instructora

Articulacidn
con la media
CGMLTI

Diciembre
de 2025

Ajustes textos,
actualizacion —
se incluye
taller teoria del
color
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PROCESO DE GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

1. IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

e Denominacidén del Programa de Formacién: Técnico en Ventas de Productos en Linea

e (Cddigo del Programa de Formacidn: 632201 - Versiéon 1

e Nombre del Proyecto Formativo (si aplica): Disefiar y ejecutar un plan de mercadeo y ventas online
para mipymes Sabana de Occidente.

e Fase del Proyecto (si aplica): Ejecucion.

e Actividad de Proyecto Formativo (si aplica): Implementar un protocolo de ventas en una empresa
real.

e Competencia: Vender productos y servicios de acuerdo con las necesidades del cliente y objetivos
comerciales.

e Resultados de Aprendizaje: Estructurar la propuesta comercial en canales digitales de acuerdo con el
segmento objetivo y las politicas de la organizacion.

e Duracion de la Guia de Aprendizaje (horas): 96 Horas. 72 Horas de trabajo directo, y 24 horas de

trabajo independiente.

2. PRESENTACION

Estimado(a) aprendiz:

Como Técnico en Venta de Productos en Linea, es importante que conozca profundamente de las
necesidades, habitos, gustos y preferencias de los clientes potenciales, leads o existentes.

Es asi, que dentro del desarrollo integral del aprendiz se cimienta un abanico de conocimientos para aplicar
en el dmbito laboral o emprendedor, indagar por diferentes canales digital, crear estrategias para disefiar
propuestas comerciales para el buyer person.

Siendo parte de la formacién y el uso de guias de aprendizaje, fortalecer sus conocimientos, desempefio y
elaboracidn de productos académicos, conlleva a la realizacién de un trabajo auténomo, bien sea de caracter
individual o grupal para el empoderamiento del aprendizaje, ademas de ser sistemdtico y organizado,

llevando un hilo que se va encadenando en cada tema:
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Productos que debe saber identificar a la luz de sus caracteristicas tangibles e intangibles, |a finalidad para la
que fueron creados, respondiendo a su vez a una comprension desde la psicologia del consumidor vy
proconsumidor digital donde el colectivo o las personas no solo hacen parte de una relacién comercial, sino
gue su conducta o comportamiento es influida por los sentimientos y emociones. Y sustrayendo del mercado
potencial, el segmento objetivo determinado por criterios geogréficos, demograficos, conductuales y
psicograficos, proceder a investigar en los mercados digitales, de cuyos resultados se pueda plantear el buyer
person (cliente digital ideal).

Esos temas, junto con otros vistos en guias anteriores, se integran para construir el plan de marketing digital
que delinea las estrategias comerciales, las plataformas o canales digitales dénde se colocard y distribuird las
ofertas de productos. Un ejemplo, para apoyar tales metas, es la creacidn de propuestas comerciales para el
buyer person que responde a las condiciones de las mismas.

Promover el aprendizaje colaborativo es uno de los objetivos de la metodologia SENA, que junto con el
desarrollo de evidencias individuales, buscan formar personas con capacidades, habilidades y destrezas

digitales para la venta de productos en linea.

3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE
e Descripcion de la(s) Actividad(es)
3.1 Actividades de reflexidn inicial:

Para el desarrollo de esta actividad, se propone la prueba diagndstica enfocada en el aprendizaje significativo
a partir de los conocimientos previos o que una vez se diligencie, la curiosidad investigativa, genere una

actitud por la consulta de aquellos temas desconocidos.

Descripcidn de la actividad: A continuacion observe el video que se encuentra en el material del aprendiz
o en el siguiente link: https://www.youtube.com/watch?v=FgVp3w35GXI denominado “La importancia
de la Investigacion de mercados”. Luego, de forma individual, desde su experiencia previa, reflexione
desde las generaliades de investigar y dimensione cdmo seria en el mercado digital, responda las

preguntas del recuadro.
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Prueba Diagndstica

Aprendiz:

¢Qué es una investigacion de mercado?

¢Qué quieres
saber?

¢Qué se puede investigar en el mercado
digital?

se pueden enviar ofertas a un cliente

¢ Por cual plataforma o canal digital
especificol?

¢Qué se puede proponer a un cliente

digital ideal?

Nota: Elaboracion propia.

Puede subir el desarrollo de la prueba diagndstica en el Portafolio de evidencias con el nombre digital:
05_3_1 Prueba_Diagndstica.

Ambiente requerido: Ambientes gestionados a partir de convenios.

Estrategias o técnicas didacticas activas: Video. Aprendizaje significativo.

Materiales de formacién: Plantilla actividad: 05_3_1_Prueba_Diagndstica. Video “La importancia de la

investigacion de mercados “ Link: (https://www.youtube.com/watch?v=FgVp3w35GXI)

Material de apoyo: El consumidor digital (https://youtu.be/YApKN- vJBS8)

Duracion de la actividad: 5 horas: Trabajo directo.

3.2 Actividades de contextualizacion e identificacion de conocimientos necesarios para el
aprendizaje:

El contexto de una empresa u organizacion esta influido por diferentes fuerzas externas e internas
gue exigen racionalidad y asertividad en las decisiones y planeacién de un estado futuro de cosas o

estados.
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Descripcion de la actividad: Su familia o personas con quienes conviven se convierten en una
organizacién social que enfrentan a diario diferentes situaciones del contexto, y asi mismo, toman
decisiones para actuar frente a ellas, superar obstaculos y proponerse un mejor futuro.

Elabore un folleto digital donde plantee fortalezas y limitaciones de su organizacién. Consulte qué
oportunidades ofrece el medio para superar situaciones criticas, y qué retos propone realizar para lograr

en un corto o mediano plazo.

----------

...............
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Nota: Elaboracion propia.

Puede subir el desarrollo de la prueba diagndstica en el Portafolio de evidencias con el nombre digital:
05_3_2 Contexto_de_la_organizacion.

Ambiente requerido: Ambientes gestionados a partir de convenios.

Estrategias o técnicas didacticas activas: Folleto digital.

Materiales de formacion: Instrucciones actividad: 05_3_2_Contexto_de_la_organizacion.

Material de apoyo: Video Entorno empresarial.

Duracioén de la actividad: 5 horas: Trabajo directo.
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3.3 Actividades de apropiacion:

1) Productos

”

“Todo producto crea su propia demanda

Jean Baptiste Say
La definicidon de qué producto(s) vender, es el punto de partida para segmentar, investigar, analizar y planear
las estrategias de la mezcla de mercadeo (producto, precio, plaza o distribucidén y promocién) dirigidas al
mercado objetivo que responde a la caracterizacién de clientes potenciales o actuales que conforman la
demanda, es decir, las unidades de bienes o servicios, fisicos o digitales, susceptibles de ser compradas.
Las ventas en linea pueden tratarse de productos fisicos como alimentos, ropa, equipos tecnoldgicos, autos,
bienes raices, entre otros, siendo una extension de las estrategias de mercadeo de una empresa. También,
pueden estar constituidos por intangibles o productos netamente digitales, como: cursos en linea, e-books,
creacion de paginas web, videos y musica, por citar algunos.
La eleccidn del producto segun los intereses del inversionista o empresario, la demanda del mercado, la
accién y posible reaccion de la competencia, son razones que conllevan hacer una segmentacién para
investigar el publico objetivo. Por lo general, los productos digitales tienen mayor ganancias al prescindir de

costos de envio e inventario fisico.

Descripcion de la actividad: El(la) instructor(a) explica la actividad, y luego los aprendices de forma
individual se disponen a realizar la evidencia, considerando:

1o. Realiza el estudio y sintesis de lecturas del material suministrado con la guia de aprendizaje 05, y otro
de interés que consulta en internet, entre ellas, biblioteca digital del SENA, sobre los temas relacionados
con “Productos: concepto, atributos, beneficios, clasificacion, funciones y tipologias”.

20. Revisa herramientas digitales para elaborar el mapa conceptual, donde se presenten las ideas
organizadas con nodos, formas, conexiones, conceptos y palabras de enlace entre los mismos. Por
ejemplo: Cmap Tools (descargable), Canva (plantillas), Lucidchart (con integracidon a Google), GitMind
(con 1A), Canva y MindMeister, entre otras.

30. Elige un bien o un servicio que satisfaga una necesidad apremiante de la comunidad o localidad donde

reside.
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4o. Elabora los siguentes items: nombre creativo, necesidad que resuelve, atributos tangibles e
intangibles, a qué clasificacidon y tipologia de producto corresponde, precio del producto (considere los
establecidos por diferentes empresas competidoras, y elija si alto, promedio o bajo, justificando su
respuesta), canal digital y mensaje para promocionar su producto.

50. Presente y socialice en el ambiente de formacidn, la herramienta digital utilizada para la creacién del
mapa conceptual, explicando todo lo concerniente al producto, bien o servicio propuesto.

60. El archivo descargado se guarda en el Portafolio de evidencias, en actividades de apropiacién de la
Guia 05 con el nombre: 05_3 3 1 Caracterizacién_del Producto

Ambiente requerido: Ambientes gestionados a partir de convenios.

Estrategias o técnicas didacticas activas: Aprendizaje basado en problemas, brainstorming, mesa
redonda.

Materiales de formacion: Los productos en el marketing digital.

Material de apoyo: El marketing mix en la era tecnoldgica. Video: Mapas conceptuales y mapas mentales,

link: https://youtu.be/CMFLrePusa8

Evidencias de aprendizaje: 05_3 3 1 Caracterizaciéon_del Producto
Instrumentos de evaluacidn: Revision entregable — PTC.

Duracién de la actividad: 5 horas: 3 horas de trabajo directo y 2 horas de trabajo independiente.

2) Psicologia del consumidor y proconsumidor digital

Es importante el estudio de la psicologia del consumidor para conocer los hdbitos, actitudes,
comportamientos, personalidad, influencia, motivaciones, creencias, valores y percepciones de los
compradores. También, para saber cdmo toman decisiones sobre qué necesitan, qué quieren comprar o la
manera en qué se comportan los clientes o usuarios al momento de comprar.

Asi, el marketing digital se apoya en la psicologia del consumidor y proconsumidor digital para ayudar a las
organizaciones y sus marcas a obtener la informacién de las estructuras y procesos mentales del consumidor,
a fin de explorar herramientas digitales y publicitarias que conecten con el cliente potencial o existente, dado
gue las tonalidades, tipo de letra, formas, mensajes y contenido de una pieza publicitaria adecuada se enfoca

en promover la decisién de compra.
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En sintesis, la psicologia del consumidor y proconsumidor digital brinda los conceptos y marcos tedricos
fundamentales para entender el porqué compran los consumidores, es decir qué pasa en la mente del cliente

o0 prospecto.

Descripcidn de la actividad: El(la) instructor(a) explica el tema y la actividad, luego los aprendices de

forma grupal tienen en cuenta las recomendaciones para elaborarla:

1o. Profundizar en la consulta temdtica de Psicologia del consumidor y proconsumidor digital: concepto,
etapas y aplicabilidad, segun el material de formacién y apoyo suministrado con la Guia 05, y otro de su
interés.

20. Observar modelos de mapas de empatia y elegir el que se ajuste para presentar la actividad.

30. Defina de acuerdo a observaciones y andlisis de datos de comportamiento, resefias, enfocandose en
los sentimientos y emociones de la audiencia o personas que se manifiestan online, respecto a un
producto digital, sea bien o servicio.

40. Construya ese viaje online del consumidor y proconsumidor digital en un mapa de empatia que
contenga: ¢Qué piensay siente?, iQué oye?, iQué ve?, i Qué dice y hace?, ¢ Cudles son sus esfuerzos?,
¢Qué resultados espera?.

50. Socialicen en grupo la actividad.

60. El archivo digital debe subirse al Portafolio de evidencias, en actividades de apropiacién de la Guia
05, con el nombre: 05_3 3 2 Mapa_de_empatia_consumidor_digital.

Ambiente requerido: Ambientes gestionados a partir de convenios.

Estrategias o técnicas didacticas activas:

Materiales de formacién: Psicologia del consumidor y proconsumidor digital. Instrucciones actividad:
05_3 3 2 Mapa_de_empatia_consumidor_digital.

Material de apoyo: La evolucidn del cliente digital.

Evidencias de aprendizaje: 05_3 3 2 Mapa_de_empatia_consumidor_digital.

Instrumentos de evaluacidn: Revisidon entregable — PTC.

Duracion de la actividad: 5 horas: 3 horas de trabajo directo y 2 horas de trabajo independiente.
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3) Segmento objetivo

La segmentacién de mercados consiste en dividir el mercado de un producto o servicio, en subgrupos mas
pequefios. Este ultimo que se tome como referente se denomina segmento objetivo por las caracteristicas
homogéneas que lo hacen apto para atraerlo y/o darle a conocer los productos de interés.

El segmento objetivo en marketing digital es un grupo especifico al cual se dirigen las campafias publicitarias
con mensajes sobre productos o servicios, utilizando herramientas digitales que puedan alcanzar a los
usuarios correctos. Determinar ese grupo o “cliente potencial” implica un ejercicio de investigacion y
estadistica con el uso de variables geograficas o geolocalizacién (regién o lugar, clima, densidad de
poblacién), demograficas y econdmicas (edad, género, estado civil, nivel educativo e ingresos),
comportamentales (frecuencia de compra, frecuencia de uso, lealtad a la marca, beneficios buscados y
actitudes hacia el producto), psicograficas (estilo de vida, valores, intereses, personalidad, hobbies o

pasatiempos) y tecnograficas (nivel de uso y preferencia tecnolégica).

Descripcion de la actividad: El(la) instructor(a) explica la actividad, y sugiere llevar un orden para el

cumplimiento de esta evidencia:

lo. En grupo revisen material de apoyo y en otras fuentes de informacidn relacionadas con “Segmento
objetivo: concepto, variables y clasificacion.”

20. Consulten sobre el mercado potencial para un o unos productos, bienes y/o servicios de su
escogencia.

30. Vean en el material de apoyo y otras paginas web de su interés, modelos de tablas de segmentacion
(arquetipo de clientes objetivo) para consignar informacién base que han sintetizado de la consulta
anterior.

4o. Construyan un arquetipo del segmento o clientes objetivo, o sea de quienes serian el grupo objetivo
del producto o productos seleccionado(s).

50. Socialicen la evidencia y estén atentos a recomendaciones de otros compafieros e instructor(a) para
ir ajustando el arquetipo del segmento objetivo.

60. Cada aprendiz guardard el archivo en el portafolio de evidencias con el nombre:

05 3 3 3 Arquetipo_segmento_objetivo
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Ambiente requerido: Ambientes gestionados a partir de convenios.

Estrategias o técnicas didacticas activas: Investigacion participativa — Metaplan.

Materiales de formacién: Segmento objetivo en el marketing digital. Plantilla actividad:
05_3 3 3 Arquetipo_segmento_objetivo

Material de apoyo: Segmentacidn de Audiencias.

Evidencias de aprendizaje: 05_3 3 3 Arquetipo_segmento_objetivo

Instrumentos de evaluacidn: Revision entregable — PTC.

Duracion de la actividad: 5 horas: 3 horas de trabajo directo y 2 horas de trabajo independiente.

4) Investigacion basica de mercados digitales

Es la aplicacion de la investigacion de mercados al entorno digital para obtener insights que dan una
comprension profunda y reveladora sobre el problema o necesidades, el comportamiento, motivaciones de
los consumidores, analizar competidores y tomar decisiones estratégicas basadas en datos y en tiempo real,

impulsando el crecimiento y la eficiencia.

La investigacion de mercados digitales, usa los marcos y conceptos de la psicologia del consumidor a fin de
proceder a disefiar las herramientas de recoleccion de la informacién a partir de preguntas o
cuestionamientos para obtener datos reales que contribuyan a la creacién de estrategias de marketing

digital.

Descripcion de la actividad: El(la) instructor(a) explica la actividad y propone material de consulta para
gue los aprendices procuren seguir el siguiente orden:

lo. Cada aprendiz asume tiempo de lectura como trabajo independiente sobre “Investigacion basica de
mercados digitales: introduccidn, concepto, tipos y aplicabilidad”, y en especifico sobre el tema asignado
al grupo.

20. Los lideres de grupo disefian un blog en linea (WordPress, Blogger...) y le colocan nombre para
contener informacién sobre los temas la investigacién basica de mercados digitales.

30. Cada grupo en acuerdo mutuo entre lideres e instructor(a) se distribuyen los temas para alimentar
el blog:

e Campos o tipos de investigacidon de mercados digitales.
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e Partes del informe de investigacion de mercados digitales.

e Técnicas de investigacion de mercados digitales: Observacidn online, andlisis de marketing
por correo electrénico, encuestas virtuales, comunidades, focus group, investigacién en
redes sociales, mistery shopping.

e Herramientas para la investigacidon de mercados digitales: Bitrix 24, Google analytics, Google
keyword planner, Google trends, Semrush, SurveyMonkey.

e Ejemplo de variables, items o preguntas en un estudio de marketing digital.

30. Hacen las consultas temdticas en material de apoyo y otras paginas de interés.

40. Redactan sintesis en las propias palabras y suben al blog.

50. Se aseguran de colocar las referencias bibliograficas.

60. Toman capturas de pantalla, link del blog y guardan en un procesador de texto digital de su
preferencia como punto central 1.

70. Posteriormente, cada grupo realiza una pequefia investigacion de mercados de un bien o servicio
digital, aplicando las partes de la misma. Y agrega como punto central 2 en el procesador de texto.

80. Suben al Portafolio de evidencias, en actividades de apropiacién de Guia 05 con el nombre de:

05 _3 3 4 Investigacidon_basica_de_mercados_digitales.

Ambiente requerido: Ambientes gestionados a partir de convenios.

Estrategias o técnicas didacticas activas: Investigacidon practica (vincular la teoria con la aplicacion en
un mercado digital). Blogg digital.

Materiales de formacion: Investigacion de mercados digitales.

Material de apoyo: Investigacidn de mercados.

Evidencias de aprendizaje: 05_3_3_4_Investigacidn_basica_de_mercados_digitales

Instrumentos de evaluacidn: Revision entregable — PTC.

Duracion de la actividad: 10 Horas: 6 horas de trabajo directo, 4 horas de trabajo independiente.

5) Buyer Person

El buyer persona es una representacién semi-ficticia del “cliente ideal” de una empresa. Se construye a partir

de los datos que resultan de una investigacion de mercados y clientes actuales de una empresa, como:

aspectos geograficos (dénde se localiza), demograficos (quién es) y econdmicos (ingresos), informacion
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profesional o vocacional (puesto de trabajo, sector dénde labora, responsabilidades), metas y desafios (qué
quiere lograr, problema y necesidades), comportamientos y habitos (qué le gusta, dénde busca informacidn
y redes que usa), dolores (preocupaciones, objeciones y frustraciones sobre el producto o servicio de interés),
motivaciones (responde al porqué eligiria la oferta que se le plantea).
Con los resultados de una investigacién de mercados se arma el buyer persona, siendo una herramienta
fundamental para humanizar a la audiencia, desarrollar e implementar eficazmente las estrategias de

marketing digital que cobren eco en el cliente ideal.

Descripcion de la actividad: El(la) instructor(a) explica el tema, modelos de buyer person, y la actividad
para que los aprendices en forma grupal sigan los siguientes puntos:

lo. Lean y sintetizan lecturas sobre “Buyer person: concepto, tipologia, creacién”.

20. Revisen diferentes herramienta digitales para construir creativamente el buyer persona y tomen
decisién de la mas adecuada para plasmar la informacién aqui solicitada.

30. Con los resultados de la investigacidn anterior, tomen si es posible el nombre e informacidn.

4o0. Tengan en cuenta: Geolocalizacién, perfil de segmentacién demografica y socioecondmica,
psicografica, comportamiento en entornos digitales, experiencia con las marcas o productos,
necesidades y desafios, rutinas en la vida del buyer, entre otras variables de interés.

50. Socialicen la actividad en el ambiente de formacion.

60. Guarden el archivo digital en el Portafolio de evidencias en actividades de apropiacién de la Guia 05
con el nombre “05_3 3 5 Buyer_person”.

Ambiente requerido: Ambientes gestionados a partir de convenios.

Estrategias o técnicas didacticas activas: Aprendizaje colaborativo.

Materiales de formacion: Como construir un Buyer person.

Material de apoyo: Buyer persona. Cémo investigar, crear y usar buyer persona.

Evidencias de aprendizaje: 05_3 3 5 Buyer_person

Instrumentos de evaluacidn: Revisidon entregable — PTC.

Duracion de la actividad: 5 horas: Trabajo directo.
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6) Plan de marketing digital

Es hora de integrar varios de los puntos anteriores para tener una nocién de planificar el estado futuro de los
mismos, lo cual implica conocer el norte de las acciones que llevaran al cumplimiento de los objetivos
comerciales.

El plan de marketing es un documento estratégico conformado inicialmente por la identificacién de Ila
empresa (plataforma estratégica, capacidades y recursos), el diagndstico resultante del andlisis del entorno
externo (aspectos politicos, legales, econdmicos, sociales, culturales, tecnoldgicos y ambientales), y del
mercado (demanda, competencia, productos, entre otros).

El plan, propiamente. establece objetivos, estrategias y tacticas a fin de decidir los canales de ventas, entre
ellos, el online, es decir qué productos serdn objeto de las ventas en linea, promocionar marcas en linea,
utilizar canales digitales, buscando aumentar la visibilidad de los productos, atraer clientes y alcanzar las

metas comerciales.

Descripcion de la actividad: El (la) instructor (a) explica la actividad para que los aprendices elaboren una
infografia del plan de marketing digital basados en los siguientes puntos:

lo. En grupo consideren algunas empresas nacionales y multinacionales con presencia en Colombia y
gue muevan negocios fisicos y digitales para elaborar un breve plan de marketing. Obtenga el aval del
instructor en su eleccidn para evitar repetir empresas entre grupos.

20. Consulten el material de apoyo y otro de su interés que le ayude a profundizar en los conceptos de
“Plan de marketing digital: concepto, estructura y aplicabilidad, estrategias”.

30. Lean las instrucciones de la actividad: Plan de Marketing digital.

4o. En consenso elijan la herramienta ofimatica para diseiar infografias.

50. Elaboren la presentacion del plan de marketing digital.

60. Socializar la evidencia en el ambiente de formacién.

70. Subir al portafolio de evidencias en actividades de apropiacion de la Guia 05.

Ambiente requerido: Ambientes gestionados a partir de convenios.

Estrategias o técnicas didacticas activas: Aprendizaje colaborativo. Infografia.

Materiales de formacion: Plan de marketing digital.

Material de apoyo: Marketing digital, herramientas y tendencias. Guia de elaboracién Plan de marketing

digital.
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Evidencias de aprendizaje: 05_3 3 6_Plan_de_Marketing_Digital
Instrumentos de evaluacidn: Revision entregable — PTC.

Duracion de la actividad: 10 Horas: 6 horas de trabajo directo, 4 horas de trabajo independiente.

7) Propuesta comercial

Una vez proyectado el volumen de las ventas en linea, se distribye en los diferentes canales digitales que
respondan a las estrategias comerciales de la organizacion.

Una manera de alcanzar objetivos comerciales es dirigiendo una propuesta comercial a un buyer o user
person, cuya relacién y aceptacion de la misma puede llegar a representar un gran volumen de ventas de
productos ofertados en linea. Debe ser lo suficientemente atractiva para responder a las necesidades del

prospecto o lead.

Descripcion de la actividad: El (la) instructor(a) explica la actividad y los aprendices exploran
herramientas para estructurar, contener y enviar una propuesta comercial por diversos medios digitales.
Para ellos, se recomienda:

lo. Revisar material suministrado por el (la) instructor (a) y otro de interés sobre el tema “Propuesta
comercial: concepto, elementos, técnicas, aplicabilidad”.

20. Hacer indagaciones de 2 software empresariales para enviar propuestas comerciales. Relacione
nombre, URL de acceso, ventajas. Si apoyan la gestidn o presupuesto de cotizaciones de los insumos o
productos. De ser posible, visualizar y explicar los elementos que conforman cada propuesta comercial.
30. Colocarse de acuerdo con instructor(a) para distribuir el tema o linea de producto de la propuesta
comercial, a fin de presentarse en simulacién de ofertas comerciales, ante un grupo de inversionistas o
empresarios (cliente potencial), puede ser otra ficha o grupo), quiénes decidaran en qué invertir o nueva
unidad de negocios a aperturar, segun la propuesta comercial qué evaltan.

40. Ver la matriz de evaluacion y seleccon de ofertas comerciales para adaptar sus propuestas a los
requerimientos del cliente (los criterios que tendra en cuenta el grupo inversionista o empresario).

50. Como un punto adicional, es la presentacidn de los proponentes, realicen en grupo, un video para la
exposicién y defensa de cada propuesta. Entrenésen haciendo un pitch de cinco minutos.

60. El (Ia) instructor (a) enviara el video por el canal digital acordado con el grupo inversor o empresario.

Ambiente requerido: Ambientes gestionados a partir de convenios.
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Estrategias o técnicas didacticas activas: Simulacién.

Materiales de formacion: Propuesta comercial para un buyer persona.
Material de apoyo: Lecturas y Videos: propuesta comercial, pitch.
Evidencias de aprendizaje: 05_3 3 7 Propuesta_Comercial
Instrumentos de evaluacidn: Revision entregable — PTC.

Duracion de la actividad: 10 Horas: 6 horas de trabajo directo, 4 horas de trabajo independiente.

3.4 Actividades de Transferencia del Conocimiento:

Estructura la propuesta comercial en canales digitales para el buyer person.

Descripcion de la actividad: El (la) instructor (a) explica la actividad de transferencia y cdmo estd integra
los temas vistos en la Guia 05. Los aprendices exploran herramientas para estructurar, contener y enviar

una propuesta comercial en canales digitales, atractiva para el buyer person de sus productos:

1lo. Revisar el material de apoyo y forma de elaboracién de actividades de apropiacion de esta Guia 05.
20. Definida la segmentacién del publico objetivo, considere ademds, aspectos manifestaciones,
sentimientos y emociones desde la psicologia del consumidor y procunsumidor digital, de los productos
similares ofertados (concepto ampliado de atributos tangibles e intangibles), Plasne en cuadro base:
Arquetipo de publico objetivo.

30. Posteriormente, aplique una investigacién de nercados con la herrameinta canal digital de su
preferencia.

4o0. Con los resultados disefie el buyer person representativo, que se convierte en cliente o lead potencial
50. Elabore una presentacion de la Propuesta comercial para ese buyer person, con las respectivas partes
que la componen. Incluyendo los canal(es) digital(es) seleccionado(s) para enviar la propuesta comercial
para el buyer person.

60. Preparese previamente para un pitch que permita la defensa de su propuesta comercial.

70. Socialicen y/o sutenten la propuesta comercial segin indicaciones de su instructor(a) técnico y
cuando sea el caso, del instructor(a) de Seguimiento a Etapa Productiva.

Ambiente requerido: Ambientes gestionados a partir de convenios.

Estrategias o técnicas didacticas activas: Aprendizaje por proyectos.
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Materiales de formacion: Presentaciones de los temas de la guia.

Material de apoyo: Pdf y videos suministrados en la guia.

Evidencias de aprendizaje: 05_3 4 INFORME_Propuesta_comercial_digital_para_buyer_person

Instrumentos de evaluacidén: Entregable — PTC y lista de chequeo Proyecto Productivo.

Duracion de la actividad: 36 Horas: 36 horas de trabajo directo, 6 horas de trabajo independiente

4. PLANTEAMIENTO DE EVIDENCIAS DE APRENDIZAJE PARA LA EVALUACION EN EL PROCESO

FORMATIVO.
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5. GLOSARIO DE TERMINOS

B2B: Business to Business (Negocio a Negocio), se refiere a las estrategias y tacticas de marketing que estan

orientadas a otras empresas como clientes potenciales.
B2C: Business to Consumer (Negocio a Consumidor), esta orientado directamente hacia el consumidor final.

Blog: Es una seccion de una pagina web donde se publican articulos, noticias, opiniones u otro tipo de
contenido que sea relevante para la audiencia del sitio. Ayuda a tener mejor posicionamiento en los motores

de busqueda, atraer trafico y consolidar una comunidad digital mediante el contenido interesante y util.

Branding: Es el proceso de creaciéon y desarrollo de la identidad visual de la marca, como lo son los colores,
la tipografia, los elementos graficos, entre otros. Se emplea para consolidar una imagen de marca Unica,

sélida y reconocible para inspirar confianza y lealtad ante los consumidores

Buyer persona: Es un perfil representativo del cliente ideal de una empresa, basado en informacién real
sobre sus necesidades, intereses, comportamientos, demografia, entre otros. Ayuda a las empresas a

entender mejor a sus clientes y crear estrategias de marketing mas efectivas.

Conversion: Es un término que se utiliza cuando un usuario realiza una acciéon deseada en los canales
digitales. Por ejemplo, hacer una compra, registrarse en una lista de correo electrénico, descargar una guia,
entre otros. Es una medida fundamental, ya que permite saber si la estrategia de marketing esta funcionando

para atraer a los clientes potenciales.
Insight: Es la comprension profunda y significativa sobre el comportamiento, las necesidades y las
motivaciones de los consumidores. Es fundamental para desarrollar estrategias y campafias que alcanceny

satisfagan al publico obijetivo.

Proconsumidor digital: Consumidor empoderado, analitico y exigente en el entorno online.
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7. CONTROL DEL DOCUMENTO
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Autor (es) | Gloria Stella Rodriguez | Contratista Articulacion con | 11 de diciembre de 2025
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8. CONTROL DE CAMBIOS (diligenciar Unicamente si realiza ajustes a la guia)

‘ Nombre Cargo Dependencia Fecha Razdén del Cambio
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