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'OBJETIVOS

¢ Definir los elementos clave necesarios para optimizar y renovar el pequefio comercio y
conferirle una dimensiéon comercial que haga posible incrementar sus ventas, asi como
facilitar la toma de decisiones que permitan la reestructuracion y actualizacion de sus
respectivos establecimientos

CONTENIDOS

Unidad 1: Optimizacién comercial en el pequefio comercio

e Para activar el aprendizaje, los estudiantes visualizaran un video introductorio donde
se explicara la importancia de la optimizacién comercial en pequefios negocios y su
impacto en la rentabilidad y competitividad.

o Fundamentosde la técnica comercial
o El estudiante conocera y aplicara los principios basicos de la técnica comercial y
sus objetivos.

o Investigacién comercialy analisis demercado
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¢ El estudiante comprenderé la importancia de la investigacion comercial, y conocera los
principales métodos de recopilacion de datos en el mercado.

o Estrategias para atraer y fidelizar clientes

¢ Los estudiantes conoceran y aplicaran estrategias en la captacion y fidelizacién de
clientes. Asimismo participaran en el disefio de una campafia de captacion de clientes
utilizando estrategias de marketing digital, optimizacion de redes sociales y lead
magnets. Finalmente, analizaran distintas estrategias de fidelizacion de clientes,
evaluando qué métodos funcionan mejor segun el tipo de negocio.

o Role playing y estado de avance

¢ A través de una dinamica de role playing, los estudiantes asumiran el rol de asesor de
ventas y pondran en practica técnicas de venta, negociacion y fidelizacion. Recibiran
retroalimentacion sobre su desempefio y reflexionaran sobre cémo mejorar su
estrategia comercial en un negocio real.

o Ejercicio practicode libre expresion escrita

¢ Los estudiantes redactaran un plan de optimizacién comercial para un pequefio
negocio ficticio, en el que deberan justificar la eleccion de estrategias de captacion y
fidelizacién de clientes con base en los conceptos aprendidos.

o Evaluacion de la unidad
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¢ El estudiante encontrara un cuestionario, que servird para evaluar los conocimientos
adquiridos durante esta unidad.

Unidad 2: Estrategias de merchandising

¢ Los estudiantes iniciaran con un video introductorio acerca de las estrategias de
merchandising para pequefios negocios.

e Conceptos y estrategias de merchandising

e Para comprender los fundamentos delmerchandising, los estudiantes visualizaran una
presentacion interactiva locutada con los conceptos clave y estrategias para mejorar la
disposicion de productos en el punto de venta. Luego, participaran en un juego
interactivo para reforzar conceptos tedricos de mercadeo y un acompafiamiento de
tutor virtual permitird al estudiante disefiar una estrategia de merchandising para
distintos tipos de negocios, aplicando técnicas de ubicacion y presentacion de
productos.

o Merchandising y técnicas de venta

¢ Los estudiantes analizaran a partir de infografia interactiva y tarjetas memorama sobre
estrategias de merchandising y cémo influyen en el comportamiento del consumidor.
Luego, exploraran las principales estrategias de distribucion identificando sus ventajas
y desventajas segun el contexto. Para reforzar estos conocimientos, participaran en
simulacros con tutor 1A y un ejercicio de expresion libre.

o Habilidades comerciales y psicologiade ventas
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e A través de video ilustrativo, tarjetas y juegos interactivos, los estudiantes identificaran
el impacto de la psicologia de ventas en el comportamiento del consumidor.
Finalmente, realizardn un laboratorio de libre expresién y un simulacro/juego de rol,
donde analizara estrategias de ventas basadas en los principios de la psicologia del
consumidor a partir de experiencias previas.

o Role playing y estado de avance

¢ A través de una dinamica de role playing, los estudiantes asumiran el rol de vendedor
para practicar habilidades de atencion al cliente y estrategias de fidelizacion.

o Ejercicio practicode libre expresion escrita

¢ Los estudiantes redactaran un plan de merchandising para un negocio ficticio,

justificando la eleccién de técnicas y estrategias comerciales con base en los
conceptos aprendidos.

o Evaluacioén de la unidad

¢ El estudiante encontrara un cuestionario, que servird para evaluar los conocimientos
adquiridos durante esta unidad.

Unidad 3: Gestion de clientes, expectativas y fidelizacion
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¢ Los estudiantes iniciaran con un video introductorio sobre la importancia de la gestion
de clientes y como influye en la fidelizacion y el crecimiento del negocio. Mostrara
conceptos clave como segmentacion de clientes, CRM y estrategias de fidelizacion.

o Fundamentos de la gestion de clientes

¢ Los estudiantes a través de clips de video visualizaran como gestionar clientes de
manera eficiente, utilizando herramientas como CRM y segmentacion de mercados.

o Estrategias defidelizacion y Customer Lifetime Value (CLV)

¢ A través de una presentacion interactiva los estudiantes reconoceran la importancia de
la fidelizacion y su impacto en el Customer Lifetime Value (CLV). Para reforzar el
aprendizaje, realizaran un laboratorio de libre expresion, disefiando un programa de
fidelizacion para un negocio ficticio.

o Role playing y estado de avance

¢ Através de una dinamica de role playing, los estudiantes asumiran el rol de vendedor
para practicar habilidades de atencion al cliente y estrategias de fidelizacion.

o Evaluacion de la unidad

¢ El estudiante encontrara un cuestionario, que servira para evaluar los conocimientos
adquiridos durante esta unidad.
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Unidad 4: Marketing, organizacion comercial y estrategias corporativas

e Se presenta a los estudiantes la importancia y conceptos clave de marketing,
organizacion comercial y estrategias corporativas mediante ejemplos practicos.

o Fundamentosdel marketing y sus estrategias

e Se iniciara con una animacion sencilla que muestra la evolucion del marketing y sus
principales funciones en una empresa. Los estudiantes exploraran un mapa mental
interactivo con los tipos de marketing, sus estrategias y ejemplos practicos.
Posteriormente, participaran en un juego de roles, donde asumiran diferentes
posiciones dentro de una empresa y disefiaran una estrategia de marketing para un
producto.

o Organizaciéncomercial

e En esta leccion se trataran los tipos de estrategia corporativa (crecimiento, estabilidad,
reduccion y combinacién), su aplicacién en pequefias empresas. Herramientas como la
Matriz de Ansoff y el gobierno corporativo, los pasos para desarrollar una estrategia
(misioén, vision, analisis interno, acciones, recursos, KPIs e implementacion), una
simulacion practica con guia docente, y una actividad de escritura libre con lista de
cotejo y modelo de respuesta.

o Estrategias corporativas y expansion de negocios

¢ A partir de diferentes herramientas pedagdgicas interactivas, se introducira al
estudiante en las estrategias operativas de marketing y la fijacion de precios como
proceso clave en la estrategia comercial y su impacto en la expansion de negocios.
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o Role playing y estado de avance

¢ El estudiante debera resolver mediante un juego de rol una situacion hipotética
integral, que contempla la fijacion de precios, marketing estratégico y operativo, tipos
de estrategia corporativa, herramientas como la matriz de Ansoff y gobierno
corporativo, y el desarrollo completo de una estrategia.

o Ejercicio practicode libre expresion escrita

¢ Los estudiantes deberan crea un plan de negocio que contempla la fijacion de precios,
marketing estratégico y operativo, tipos de estrategia corporativa y gobierno
corporativo para una empresa real o ficticia.

o Evaluacion de la unidad

e El estudiante encontrara un cuestionario, que servira para evaluar los conocimientos
adquiridos durante esta unidad.

Unidad 5: Tecnologia e innovacién en ventas

¢ Los estudiantes comprenderan a través de un video introductorio cémo la tecnologia
ha cambiado la forma de vender y comprar en los ultimos afios.
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o Tecnologia aplicada a las ventas

¢ El estudiante se adentra en el uso de herramientas digitales como clave para la
transformacion e innovacion de las pymes, permitiéndoles optimizar procesos, ampliar
su alcance y mejorar la toma de decisiones con base en datos.

o Estrategiasdigitales y redes sociales en ventas

¢ Los estudiantes comprenderan y aplicaran en el disefio de una estrategia paras redes
sociales en el contexto de las pequefias empresas.

o Comercio electrénico y experiencia del usuario

e El estudiante comprendera y disefiara estrategias digitales para pymes, incluyendo
redes sociales, eCommerce y mailing, con ejercicios practicos, reflexiones y
actividades ludicas para reforzar conceptos clave en marketing y ventas online.

o Role playing y estado de avance

e A través de una dinamica de role playing, los estudiantes asumiran el rol de asesores
para practicar lo aprendido en la unidad.

o Ejercicio practico de libre expresion escrita

Pagina8/9



¢ Los estudiantes redactaran un plan de transformacion digital para un negocio ficticio,
detallando qué herramientas tecnoldgicas utilizarian y por qué.

o Evaluacion de la unidad

¢ El estudiante encontrara un cuestionario, que servira para evaluar los conocimientos
adquiridos durante esta unidad.

Unidad 6: Evaluacion final

e Evaluacion final
¢ El estudiante encontrara un cuestionario, que servira para evaluar los conocimientos
adquiridos durante el curso.
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