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PROCESO DIRECCION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
GUIA DE APRENDIZAJE 1

1. IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

e Denominacién del programa de formacion: El proceso de la venta.

e Cadigo del programa de formacién: 62330160

¢ 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 formacidn titulada): N/A

e Competencia: 260101048. Desarrollar estrategias de promocion de ventas segun plan estratégico y
objetivos de mercadeo y ventas de la empresa.

e Resultado(s) de aprendizaje a alcanzar: 260101048 — 01. Realizar actividades promocionales para
el portafolio de productos y servicios de acuerdo al escenario.

e Duracion de la guia: 10 horas.

2. PRESENTACION

Cordial bienvenida al programa de formacion “El proceso de la venta”, el cual tiene como objetivo
orientar a las personas vinculadas al proceso de ventas, estrategias para desarrollar competencias
gue le permitan generar conocimientos y habilidades en el &rea de las ventas.

Por consiguiente, durante el desarrollo de la presente actividad de aprendizaje AA1: “Elaborar un
portafolio de productos y servicios teniendo en cuenta las etapas, los beneficios, caracteristicas,
ventajas, precio, valor agregado, imagen corporativa con disefio de logotipo y creacion de marca de
acuerdo al escenario del producto”, adquirird conocimientos basicos referentes a las estrategias que
permiten mejorar las técnicas utilizadas para lograr las metas en ventas propuestas por la organizacion.

El tiempo estimado para el desarrollo de las evidencias propuestas en la actividad de aprendizaje es
de 10 horas; durante la fase inicial debera revisar el material de formacién 1: “Portafolio de productos
o servicios", el cual ubicara en version multimedia y descargable en el siguiente enlace: Actividad 1 /
Material de formacién y materiales complementarios 1, y realizar las respectivas consultas en Internet
si es necesario.

El aprendiz contara con el acompafiamiento del instructor durante el desarrollo de las evidencias, las
cuales deben ser enviadas oportunamente y por medio de los enlaces establecidos para tal fin. En
caso, de presentar informes escritos, es indispensable hacer uso de las fuentes bibliograficas, realizar
las correspondientes referencias y citas de autores segin normas APA.
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3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

3.1 Actividad de aprendizaje 1: Elaborar un portafolio de productos y servicios teniendo en cuenta las
etapas, los beneficios, caracteristicas, ventajas, precio, valor agregado, imagen corporativa con disefio de
logotipo y creacion de marca de acuerdo al escenario del producto.

A continuacion, se describen las actividades y las correspondientes evidencias que conforman la actividad de
aprendizaje 1:

Actividades iniciales

Antes de elaborar las actividades propuestas en esta guia de aprendizaje, es preciso verificar que realiz6 las
actividades iniciales:

e Actualizacion de datos personales.
e Sondeo de conocimientos previos.
e Presentacién en el foro social.

La actualizacién de datos se podra realizar a travées del aplicativo SofiaPlus, siguiendo las instrucciones que
se indican en el tutorial ubicado en: Actividades iniciales / Actividades iniciales / Actualizacion de datos
personales.

El sondeo de conocimientos previos permite medir el nivel de experiencia sobre la tematica del programa y el
manejo de la plataforma virtual; por lo tanto, dicho sondeo no es calificable, pero es imprescindible realizarlo.

Para acceder al sondeo de conocimientos previos remitase a: Actividades iniciales / Actividades iniciales
/ Sondeo de conocimientos previos.

El foro social es un espacio de encuentro entre aprendices e instructor, donde se pueden compartir
expectativas, proyectos de vida y gustos; con la participacion en este foro, se busca crear lazos de
compafierismo, recreacion, esparcimiento y reflexién. Para iniciar, se debe realizar una presentacion personal
incluyendo: experiencia profesional, expectativas y aportes del programa de formacion a nivel personal y
profesional.

Para participar en el foro, remitase a: Actividades iniciales / Actividades iniciales / Foro social.

Importante: se sugiere ingresar a través del enlace Informacion del programa, ubicado en el menu del
programa de formacién, para conocer la descripcién del mismo y la metodologia a seguir.

Actividad de contextualizacién 1

El desarrollo de productos consiste en introducir o adicionar valor a sus caracteristicas, a fin de que cambien
o incrementen sus caracteristicas, para satisfacer las necesidades y deseos de quienes los consumen, lo cual
es indispensable para crear un portafolio de productos que permita a la empresa atender las necesidades del
mercado. A continuacion, lo invitamos a que reflexione alrededor de la siguiente pregunta:
¢ ;Cree importante que la empresa tenga una variedad amplia de productos, que le permita atender a
sus clientes?
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Para participar en el foro de contextualizacién remitase a: Actividad 1 / Evidencias / Foro de contextualizacion
1. Realice su aporte y comente el de dos de sus comparieros.

Nota: Esta actividad tiene como finalidad encaminarlo y motivarlo en el desarrollo de los temas de esta guia
de aprendizaje, por tal motivo no es calificable.

Actividad 1 — Evidencia 1.
Foro tematico «Socializacidon de desarrollo de nuevos productos».

El desarrollo de productos consiste en introducir o adicionar valor a sus caracteristicas, a fin de que cambien
0 incrementen sus caracteristicas, para satisfacer las necesidades y deseos de quienes los consumen. El
aprendiz debe analizar el numeral 5 “Proceso desarrollo nuevos productos”, el cual se encuentra en el material
de formacion 1, y participar en el foro temético «Socializacion desarrollo de nuevos productos», argumentando
y debatiendo las respuestas, con base en las siguientes preguntas:

e ¢ Cuales son las etapas que se deben seguir para el desarrollo de nuevos productos?
e ;Cual es laimportancia del portafolio de productos y servicios para la empresa?

Para participar en el foro, remitase a: Actividad 1 / Evidencias / Foro tematico «Socializacion de desarrollo de
nuevos productos». Debe realimentar la participacién de minimo dos compaferos con ideas suficientemente
soportadas.

Actividad 1 - Evidencia 2.
Cuestionario «<Fundamentos portafolio de productos y servicios».

En el desarrollo del resultado de aprendizaje “Realizar activaciones para categorias y marcas en los diferentes
escenarios de acuerdo con segmentos de mercados”, es necesario que el aprendiz se apropie de los
conocimientos basados en los siguientes conceptos:

e Categorizacion de productos.

e Lalinea de productos.

e Mezcla de producto.

e Proceso desarrollo nuevos productos.

e Imagen corporativa organizacién — productos.
¢ Manual imagen corporativa.

La prueba consta de 13 preguntas y su duraciéon es de 60 minutos; una vez de inicio a la prueba debe
terminarla, dispone de un solo intento.

Para acceder al cuestionario remitase a: Actividad 1 / Evidencias / Cuestionario «Fundamentos portafolio de
productos y servicios».
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Hasta este momento, ha logrado reflexionar, contextualizar y apropiar los conceptos mas representativos
sobre el portafolio de productos y servicios.
Lo invitamos a explorar el area en donde se desempefia de manera habitual; imagine un producto que pueda
vender, realice la imagen corporativa para este producto teniendo en cuenta: identidad corporativa, disefio del
logotipo, creacién de marca. Posteriormente elabore un informe escrito en donde se reflejen las caracteristicas
de un buen prospecto y las clases de prospectos. El escrito debe cumplir con los siguientes requisitos:
elaborado en un procesador de texto, con fuente Arial 12 a espacio 1,5.

Para entregar la evidencia remitase a: Actividad 1 / Evidencias / Informe «Imagen corporativa».

3.2 Ambiente requerido:

e Ambiente virtual de aprendizaje.

3.3 Materiales:

e Computador, internet, material de formacién Portafolio de productos o servicios, materiales
complementarios y biblioteca SENA.

Total horas actividad de aprendizaje: 10 horas; 2 directas (D), 8 independientes (1).

4. ACTIVIDADES DE EVALUACION

Evidencias de aprendizaje

Criterios de evaluacion

Técnicas e instrumentos de

Foro tematico «Socializacion de
desarrollo de nuevos productos».

Evidencia de conocimiento:
Actividad 1 — Evidencia 2.
Cuestionario «Fundamentos
portafolio de productos y servicios».

evaluacion

* Argumenta sobre las etapas

Evidencias de desempefio: gue se deben seguir para el
Actividad 1 — Evidencia 1. desarrollo de nuevos productos Rabrica.

de acuerdo al escenario.

« Asume una actitud critica
constructiva frente a las
propuestas de los compafieros.

+ ldentifica el portafolio de
productos y servicios teniendo
en cuenta los beneficios,
caracteristicas, ventajas, precio

Foro tematico.

Cuestionario.

GFPI-F-135V01



SENA

IN

y valor agregado de acuerdo al
escenario.

Evidencia de producto:
Actividad 1 — Evidencia 3.
Informe «Imagen corporativa».

* Realiza la imagen corporativa Rubrica.
de un producto teniendo en
cuenta la identidad corporativa, Informe.
disefio del logotipo, creaciéon de
marca.

5. GLOSARIO DE TERMINOS

Linea de productos: varios productos relacionados entre si, pero de forma individual que se ofrecen a la
venta.

Logosimbolo: es la union de la parte grafica (simbolo) y la parte tipografica (nombre). Es la auténtica
representacion de la identidad visual de una institucion con la cual posiciona su producto y vende su imagen

institucional. Es por ello que el logosimbolo debe ser inmodificable.

Logotipo: es un elemento grafico que identifica a una entidad ya sea publica o privada y lo que distingue a
una marca.

Marca: es un titulo que concede el derecho exclusivo a la utilizacion de un signo para la identificacién de un
producto. Pueden ser marcas las palabras o combinaciones de palabras, imagenes, figuras, simbolos,

gréficos, letras, cifras, formas tridimensionales.

Mezcla de producto: también conocida como variedad de productos, se refiere al nUmero total de lineas de
productos que una organizacién ofrece a sus clientes.

Pop: (Point of Purchase) literalmente, «punto de compra» en inglés, corresponde a todos los implementos
destinados a promocionar un producto o servicio.

Prospeccién: estudio de las posibilidades futuras de un negocio teniendo en cuenta los datos de que se
dispone.

ROL: Papel (funcion que alguien o algo cumple).

Rebranding: es como un retoque cosmético del modelo original o un cambio més profundo de la identidad
de la organizacién o de sus marcas para adaptarlo al cambiante mundo del mercado.

Renovable: hace referencia a aquello que tiene posibilidades de ser renovado. El verbo renovar, por su parte,
esta vinculado a regresar algo a su primer estado o a dejarlo como nuevo.

Restyling: o redisefio, es una gran opcion para renovar un logo o marca sin perder ninguna de las ventajas
gue ha alcanzado a lo largo del tiempo.
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Servicio: organizacién y personal destinados a cuidar intereses o satisfacer necesidades del publico o de
alguna entidad oficial o privada.

Tangible: que se puede tocar o percibir por medio del tacto.

Telemercadeo: el telemercadeo o telemarketing es una actividad de mercadotecnia que permite un contacto
instantaneo, en vivo y bidireccional entre el proveedor y el consumidor.

Variable: que varia o puede variar. Inestable, inconstante y mudable.
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