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EVIDENCIAS INFORME MENSUAL EJECUCION

CONTRACTUAL ANEXO 1 - ENIDENCIASIDE
EORMAGIGN - Ficha 2347872

Contratista: JULIAN ADOLFO CAICEDO COLLAZOS
NUmero de contrato: CO1.PCCNTR. 2463401 - 2021
Periodo: Junio de 2021

Supervisor de contrato: LILIANA URRIAGO FONTAL

A continuacion, se evidencian las actividades desarrolladas durante en el mes junio de 2021.:

1. Evidencia de actividades de formacién y atencién a aprendices, ya sean
presenciales o a través de plataformas virtuales. (fotos, pantallazos, enlaces de
reunién en plataformas digitales, listado de inasistencia y demas).

SESIONES EN LINEA
COMPLEMENTARIA PROMOTOR EN PUNTO DE VENTAS _ FICHA 2347870 _ Virtual

ANUNCIO DE BIENVENIDA A LA FORMACION

JULIAN ADOLFO CAICEDO COLLAZOS
& acha B2 inicite 10 de Junlo dal 2021 - Bcha o2 vigendis 11 de Junio 05 2021

Asunto: @Blenvenicos!

Estimados Aprendices SENA.

Una cordial blenvenida para todos, les deseo o mejor en el desarrolio de esta « E
virtual con el programa de formacon complementaria "PROMOTOR EN PUNTO DE
VENTAS"

Mi nombre es Julian Caicedo Collazos. seré su instructor, recuerden gue estoy pars ayudarios
guiarios durante su proceso de aprendizaje, me pueden contactar o través del Foro de Dudas
Inquietudes o al correo dlectrénico jeaicedoc@sena.edu.co.

Es importante que dediguen & tlempo necesado para su formacon. Los invito & que cono:
platsfarma haciendo un recarrido por cada unos de los enfaces dispuestos en e,

IMuchos Exitos!

ANUNCIO DE ACTIVIDADES PREVIAS
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1 Ma guita & Comentariol

JULIAN ADOLFO CAICEDO COLLAZOS
Mectid e iy 10 e Jura e 2001 - Tuerss de gencih 10 & i el 200

Asunto: Actividades iniciales
Estimado aprendiz, Q
Artes de entrar & nusstra primara actividad de agrendizale 85 nacesario ik &
“Actividades Inicisles” v hacer lo siguisnte \'
2 Actualzar datos ,\/
b C &l sondes de conoim prenics (no es caliicatie)

c Pre anta su b ¥ compaf on ol Foro Soclal

SONDED DE SABERES PREVIOS

ANUNCIO DE ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

£} B | F 15uianADOLFO CAICEDO @)

JULIAN ADOLFO CAICEDO COLLAZOS
& fecha de inicio: 11 de Junio del 2021 - fecha de vigencia: 11 de Junio del 2021

Asunto: Actividad 1

Buena tarde aprendices,

Desde ya iniciamos al Actividad de Aprendizaje 1 (AA1l) Identificar el plan
promocional de producto, teniendo en cuenta los recursos requeridos en el punto
de venta, para lo cual se recomienda observar el material de formacion y material
complementario ubicado en la carpeta "Actividad 1".

Recuerda que antes de esto debes realizar la actualizacion de datos, el sondeo
saberes previos y el foro social.

Cualquier duda o inconveniente me puedes escribir al col
jcaicedoc@sena.edu.co

iManos a la obra!

Julian Caicedo
Instructor
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JULIAN ADOLFO CAICEDO COLLAZOS
& fecha de inicio. 11 de Junio def 2021 - fecha de vigencia. 11 de Junio dei 2021

Asunto: Sesi@n en linea_EV1_Evento en punto de ventas_junio 15_Inst. Juli@n Caicedo

Estimados Aprendices SENA.

Este proximo martes tendremos nuestra primera clase virtual donde abordaremos conceptos
basicos pero importantes que todo promotor de ventas debe saber para un efectivo
desarrollo de su actividad en punto. Entre otros temas profundizaremos en portafolio de
productos, ventas y promocién, acuerdos comerciales, campafias promocionales y sus,
diferentes recursos.

Evidencia a Desarrollar: AA1_EV1_Evento en punto de ventas
Fecha: Martes, junio 15 de 2021 Hora: 7 pm a 9 pm

Para ingresar a la sala dar clic AQUI

iLos espero!

Julian Caicedo

Instructor

s 0 Me gusta 0 Comentario(s) _
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SESION REALIZADA CON LA HERRAMIENTA TEAMS
I

Sesién en linea_EV1_Evento en punto de ventas_Instructor Juli... Chat Archivos Detalles 5

ol &1 &3 ol & &) &1 &7 &0 &) ol &1 &7 &l &l & &

[a

valeria penuela (Invitado) ya no tiene acceso al chat.

valeria penuela (Invitado) se ha unido temporalmente al chat.

LLORENTE DIAZ MARGARITA ROSA (Invitado) se ha unido temporalmente al chat.
valeria peniuela (Invitado) se ha unido temporalmente al chat.

LLORENTE DIAZ MARGARITA ROSA (Invitado) ya no tiene acceso al chat.

JUAN ESTEBAN NORE@A AMAYA (Invitado) ya no tiene acceso al chat.

JUAN ESTEBAN NORE@A AMAVYA (Invitado) se ha unido temporaimente al chat.
Luisa fernanda Sanchez (Invitado) se ha unido temporalmente al chat.

LLORENTE DIAZ MARGARITA ROSA (Invitado) se ha unido temporalmente al chat.
JUAN ESTEBAN NORE@A AMAVYA (Invitado) ya no tiene acceso al chat.

JUAN ESTEBAN NORE@A AMAVYA (Invitado) se ha unido temporalmente al chat.
JUAN ESTEBAN NORE@A AMAYA (Invitado) se ha unido temporalmente al chat.
Miguel(Invitado) se ha unido temporalmente al chat.

ana suarez (Invitado) se ha unido temporalmente al chat.

Miguel(Invitado) ya no tiene acceso al chat.

Maryuri Mejia Moran (Invitado) se ha unido temporalmente al chat.

Ruth baron (Invitado) se ha unido temporalmente al chat.

"andes reyes (Invitado)" ya no tiene acceso al chat.

Maryuri Mejia Moran (Invitado) va no tiene acceso al chat.
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Sesién en linea_EV1_Evento en punto de ventas Instructor Juli... Chat Archivos Detalles 5 mas
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ana suarez (Invitado) ya no tiene acceso al chat.

WILLIAM RESTREPO (Invitado) Ayer 842 p. m,
SI BIEN

LLORENTE DIAZ MARGARITA ROSA (Invitado) ya no tiene acceso al chat.

DIEGO ALEJANDRO OSPINA DUQUE (Invitado) ya no tiene acceso al chat.
LLORENTE DIAZ MARGARITA ROSA (Invitado) se ha unido temporalmente al chat.
tatiana (Invitado) ya no tiene acceso al chat.

tatiana (Invitado) se ha unido temporalmente al chat.

MONICA JOHANNA COSSIO ARROYAVE (Invitado) ya no tiene acceso al chat.

WILLIAM RESTREPO (Invitado) Ayer %14 p. m,
NO PROFE TODO ESTA BIEN

JUAN ESTEBAN NOREQA AMAVYA (Invitado) ya no tiene acceso al chat.

WILLIAM RESTREPO (Invitado) Ayer 2:15 p. m.

AMIIFUOAC ADACIAC FCIL 7 MACUC
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PROMOTOR EN PUNTO DEVENTAS
Fichas 2347870 - 2347872

Instr. jullan Cailcedo
Centro Agropecuario de Bugs (CAB)

Resultado de aprendizaje

“Establecer los recursos necesarios para la
promocién de productos en el punto deo venta, con
base en el plan de mercadeo”.

Juniiey 15 de 2021




Seson en inna EV1 Evento on punto de vertas Instructor Jkan Calcedoumpd

Importancia de la promocion

Las promociones en el punto de venta permiten a las marcas captar nuevos clientes,
fidelizar a los existentes y aumentar su notoriedad, diferenciandose de la
competencia y creando una ventaja competitiva. Ademis, permiten crear vinculos

emocionales entre el consumidor v la marca

Q: I

onETIVOS PLANINCACION

taddl 3

Enlaces de formacién

https://lweb.microsoftstream.com/video/11757f3c-a773-4fe9-9dc9-62754f8deb23

GUIA DE APRENDIZAJE


https://web.microsoftstream.com/video/11757f3c-a773-4fe9-9dc9-62754f8deb23
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[ GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
L PROCEDIMIENTO DESARROLLO CURRICULAR
7/\T GUIA DE APRENDIZAJE

1. IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

De inacion del P deF ion: -
nominacion del Programa de Formacion: Codigo: 63220163

Promotor en Punto de Ventas.

Resultados de Aprendizaje: Competencia:

26010103601, Establecer los recursos necesarios | 260101036. Promaover los productos 2n el punto de venta
para la promocion de productos en el punto de | segdn plan promocional v acuerdo comercial.
venta, con base en el plan de mercadeo.

Duracion de la guia: 10 Horas

2. PRESENTACION

Motivar hacia la actividad de aprendizaje en consideracion a las fortalezas que aportara en el El programa
de formacion Promotor en el Punto de Ventas busca orientar al aprendiz hacia el logro de conocimientos
esenciales para el desarrollo de su labor. El promotor de ventas 25 el representante de las compafiias que
ponen sus productos a disposicion del cliente en el punto de ventas. Es la persona encargada de orientar al
cliente y cerrar la venta dandole informacion precisa v acorde a sus necesidades. El promotor de ventas no
solo se relaciona con la venta final del producto, sino que se convierte en un recurso importante para las
organizaciones dado que es quien proyecta y personaliza la imagen de la empresa. Si bien su objetivo final
es la venta, no debe presionar al cliente y por el contrario mostrar todos los beneficios del producto,
entregar la mayor informacion posible y hacer sentir satisfecho al cliente respetando su decision de compra
y creando en la inquietud de probar el producto. El promotor de ventas es un personaje amable v agradable
que esta dispuesto a brindar la maxima colaboracion al cliente y que a traves de su labor genera una imagen
positiva del producto v la compafiia que lo vende.

En la presente guia de aprendizaje se abordaran los elementos necesarios para alcanzar los conocimientos
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Ll Pt Procedimiento de Desarrollo Curricular

A( GUIA DE APRENDIZAJE

EVIDEMCIA DE CONOCIMIENTO

Evidencia 1: Prueba de Conocimiento AAL. Cuestionario de preguntas sobre promocion de productos en
punto de venta. El aprendiz debera responder el cusstionario de preguntas relacionado con la tematica
sobre el plan promeocional y los recursos asociados. Para asegurar un excelente desempefic en la prueba, se
solicita, antes de su presentacion, haber dado lectura al material de estudio.

Actividades de transferencia de conocimiento

En este momento, usted come aprendiz, ha logradeo reflexionar, contextualizar y apropiar los conceptos de
mayor relevancia que le permiten reconocer el plan promocional y los recursos asociados.

Para cumplir con esta evidencia, es importante que usted haya revisado, leido v comprendido el material de
estudio presentando en esta guia. De acuerdo con las indicaciones de su instructer, postericrmente debe
ingresar a la plataforma LMS y entregar la actividad {evidencia) debidamente desarrollada.

EVIDEMCIA DE PRODUCTO

Evidencia 2. Informe escrito "Evento en el punto de Ventas".

Para realizar esta evidencia deberd dirigirse a un punto de ventas ¢ almacén (Preferiblements de |a categoria
grandes superficies) e identificar un evento promoecional y responder:

1. iA gue categoria de productos pertensce el evento promecional y en forma grafica realice el
esquema donde se muestre las subcategorias v segmentos de esa categoria y resalta |a que esta en
exhibicion o en evento?

2. Determine la fase del cido de vida de ese producto y de acuerdo a ello justifique el plan promocional
que se esta realizando.

3. |dentifigue las exhibiciones principales y secundarias del producte en evento o campana
promocienal y presente las imagenas en el informe.

4. Enla exhibicion principal identifique la tcnica de exhibicion aplicada.

5. ldentifigue y describa el tipo de exhibicidn secundaria que se realizo para este evento y justifiguela
de acuerdo a la categoria y los intereses de compra del cliente.

6. Defina si las exhibiciones estan en las zonas calientes del punto de venta.

7. Describa el material P.0O. P que fue utilizado.

&. ldentifigue cudntos promotores estaban encargados del evento y que funcion tenian.

Desarrolle el documento escrito en el formato de su preferencia donde dé respuesta a las preguntas
planteadas; puede utilizar imagenes o fotografias para enriguecer y construir su evidencia.
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EVIDENCIA A DESARROLLAR

4. ACTIVIDADES DE EVALUACION

EVIDENCIA DE CONMOCIMIENTO

Organiza los elementos requeridos | gooco oo Lpas:
para los eventos de promocion,
teniendo en  cuenta el espacie | Prusba de conocimiento.
asignado en el punto de venta.

Prueba de Conocimiento AAL.
Cuestionaric de  preguntas
sobre promocion de productos
en punto de venta.

EVIDENCIA DE PRODUCTO Plantea diferentes alternativas para la
promocion de productos, con base en | Enlace en LMS: Envio Informe:
Informe escrito "Evento en el las directrices de la organizacion. Evento en el punto de Ventas.

punto de Ventas".

Publicacién de Sesiones en el LMS y resumen

EV1_SESION EN LINEA_EVENTO EN PUNTO DE VENTAS
Ocutar deacrpon

AN O 142 0

EV1_Sesion sn inea_Evento sn punto de ventas
Archivos:
view/ usprshayg
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EV1_SESION EN LINEA_EVENTO EN PUNTO DE VENTAS
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