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PROCESO GESTION DEL TALENTO HUMANO
FORMATO INFORME MENSUAL EJECUCION CONTRACTUAL

Ciudad y fecha: Monteria, 20 de septiembre de 2021

Sefior (a)

LEOVI FERNANDO HOYOS MILLAN

SUPERVISOR(A) CONTRATO No. CO1.PCCNTR.2192337
Profesional G-02

Coordinacion académica

Ciudad

Asunto: Informe mensual de ejecucion contractual
Mes septiembre del afio 2021

Referencia: No CO1.PCCNTR. 2192337 del afio 2021

Junior Enrique Haylok Guerrero, identificado con la cédula de ciudadania No. 78.748.200 de
Monteria, en mi calidad de Contratista del SENA, en Regional cordoba, en cumplimiento del
Contrato de Prestacion de Servicios de la referencia, a continuacién presento el Informe de
actividades realizadas en el mes de Septiembre del 01 al 30 del 2021.

Valor y forma de Pago: Se fija como valor total del contrato la suma de de VEINTISEIS MILLONES
NOVECIENTOS CINCUENTA MIL PESOS M/CTE ($26.950.000); Estas sumas seras pagada por
el SENA de la siguiente manera: a) meses de abril por un valor de TRECIENTOS CINCUENTA MIL
PESOS M/CTE (350.000), siete pagos iguales de TRES MILLONES QUINIENTOS MIL PESOS
M/CTE (3.500.000) de mayo a noviembre 2021 y Un pago por el mes de diciembre de 2021 por
valor de DOS MILLONES CIEN MIL PESOS M/CTE ( $2.100.000).

Dichos honorarios sera pagados por el SENA al contratista de acuerdo al cronograma definido por
la Direccion Administrativa y Financiera de la Direccion General, en la cuenta de ahorro No.
0470346545 de BBVA, cuyo titular es el (la) contratista; el cambio de la cuenta por parte del
contratista debera ser informada al supervisor del contrato con el fin de sustituir los tramites
pertinentes. Para que el SENA pueda adelantar los tramites administrativos del pago, el (la)
Contratista debe acreditar previamente el cumplimiento de los requsitos de pago, tales como la
certificacion expedida por el supervisor del contrato, en la que acredite el cumplimiento a entera
satifaccion del objeto y obligaciones del contrato en el respectivo periodoy la certificacion de los
aportes al sistema de salud, Pension y Riesgos Laborales, asi como todos los documentos
necesarios para el pago.

Plazo: Sera hasta el 18 de 12 de 2021.

OBJETO:
CONTRATAR LOS SERVICIOS PERSONALES DE CARACTER TEMPORAL COMO
INSTRUCTOR CONTRATISTA PARA IMPARTIR FORMACION PROFESIONAL
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INTEGRAL EN EL MARCO DEL PROGRAMA OFERTA REGULAR, TITULADA Y
COMPLEMENTARIA PRESENCIAL Y VIRTUAL EN EL CENTRO DE COMERCIO
INDUSTRIA Y TURISMO DEL SENA REGIONAL CORDOBA EN EL AREA DE
COMERCIO Y VENTA

Obligaciones Especificas: (Trascriba las obligaciones especificas del contrato, dentro del
siguiente cuadro)

No Obligaciones Acciones realizadas Evidencias
1 Planear procesos Planeacion en los procesos Se entregan
formativos de acuerdo al | formativos en ajustes de guias herramientas de
programa de formacion y | de aprendizaje, plan de trabajo evaluacion y
a los lineamientos e instrumentos de evaluacion seguimiento
institucionales requeridos para alcanzar los construidas.
resultados de aprendizajes Plan de trabajo.
reportados en el mes. Guias de aprendizaje.
2 Ejecutar la formacion Se desarrollaron a cabalidad Se entregan Evidencias
profesional deacuerdo al | las sesiones de formacion por ficha asignada
programa de formacion asignadas bajo herramientas Capturas de sesiones
asignado, para el logro TIC en las siguientes fichas: sincronicas a través de
de los resutados de Atencion al Cliente con numero | plataforma google meet
aprendizajes definidos. de ficha 2384914 en Monteria -
Conforme a los Cérdoba. Fortalecimiento en Captura de chats de
requerimientos del mercadeo y ventas con grupos de whatsapp
gobierno nacional COVID | numero de ficha 2356999 en
19 Monteria — Cérdoba,

Fortalecimiento en mercadeo y
ventas 2351463,
Fortalecimiento en mercadeo y
ventas con numero de ficha
2385983 en Monteria —
Cérdoba. Y Fortalecimiento en
mercadeo y ventas 2388710,
Organizar eventos que
promuevan las relaciones
empresariales, teniendo en
cuenta el objeto social de la
empresa con numero de ficha :
2139566, Organizar eventos
gque promuevan las relaciones
empresariales, teniendo en
cuenta el objeto social de la
empresa con numero de ficha :
2141779, Cultura
emprendedora y empresarial:
2236663, Atencion al Cliente
con numero de ficha 2417974
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Evaluar los aprendizaje
de cada aprendiz

Se Realizan trabajo de
investigacion y evaluacion
del mismo correspondiente a
lo concerniente al area
comercial (mercadeo y
ventas y Atencion al cliente)
necesarios para alcanzar los
resultados de aprendizaje
planeados en el mes.

Se entrega registro
fotografico de evidencia de
pruebas de conocimiento y
producto realizado por los
aprendices enviado al
Whatsapp del docente Y
mensaje de texto.

Llevar todos los
documentos soportes del
proceso de formacién
profesional, publicados
en la plataforma SIGA

Se descarga los documentos:
GTH_F_062_V08 FORMATO _
INFORME_MENSUAL _
DE_EJECUCION

-GFPI-F-

019 VO03_Guia_Apredizaje

GTH_F_062_V08_FORMATO_
INFORME_MENSUAL_
DE_EJECUCION

Registrar en el aplicativo
SOFIA PLUS, todas las
evidencias del proceso
formativo. Para ello
deben crear rutas de
aprendizaje, asignar
aprendices y evaluarlos

Se Realizan preguntas y
cuestinamientos
correspondiente al tema,
necesarios para alcanzar los
resultados de aprendizaje
planeados en el mes.

Se entrega registro
fotografico de evidencia de
pruebas de conocimiento y
producto realizado por los
aprendices enviado al
Whatsapp del docente.

Atender las solicitudes
realizadas por el
supervisor del contrato

Participar en las reuniones
programadas por el Supervisor
mediante el uso de las
herramientas tecnolégicas y
demas requerimientos
realizados por el.

Informe mensual de
actividades del mes de
septiembre, relacionado
en la plataforma Secopll

Cumplir las horas
asignadas mensualmente
por el supervisor segun
plan de contratacion

Cumplir las horas asignadas
mensualmente por el
supervisor segun plan de
contratacion

Formato Reporte de
Eventos mensual enviado
al correo del supervisor

Participar en proyectos
de investigacion
aplicada, técnica y
pedagdgica en funcién
de la formacion
profesional de los
programas relacionados
con el area tematica.

No aplica

No aplica

El Registro de Juicios
evaluativos Creacion de
rutas y asociacion de
aprendices. Registro de
juicios evaluativos del

Se realizo la asociacion de
aprendices a la rutas de
aprendizaje respectivamente

Plataforma sofia plus
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reconocimiento de
aprendizajes previos

10

Subir los documentos
soportes del pago en la
plataforma del SECOP
I

Se elaboraron y se grabaron
los documentos de gestion

financiera y gestion contractual

correspondiente al mes
septiembre en plataforma
Secop Il.

Informe correspondiente al
mes de septiembre
registrado en platadorma
Plataforma Secop |l

11

Comunicar al Supervisor
del contrato en un plazo
maximo de tres (3) dias
habiles anomalias,
inconsistenaas.
novedades de
aprendices y hallazgos
en el registro de la
informacién

No Aplica

No Aplica

12

Cumplir con todo el
Protocolo de
Biosegundad y SST y los
lincamientos establecidos
por elgobierno nacional
frente la pandemia del
CovID 19

Se realizo la inducciéon SST

Evidencia fotografica

A continuacion relaciono los desplazamientos que realicé previo a la presentacion de este informe.
Una vez finalizado cada desplazamiento presenté al ordenador del gasto el informe en el Formato
Informe Legalizacibn Desplazamiento Contratista GTH-F-087, en el que se describieron las
actividades desarrolladas y los resultados de cada desplazamiento. Cada informe cuenta con el

visto bueno del Supervisor.

Se lista a continuacioén el soporte de la legalizacién de los desplazamientos realizados, los cuales
forman parte integral del presente informe de ejecucion contractual.

ITEM No DE LA L UGAR DE FECHAS DE DESPLAZAMIENTOS
O ra

ORDEN DE VIAJE | DESPLAZAMIENTO INICIO FINALIZACION

1.

2.

Nota 1: Por cada desplazamiento que haya realizado el contratista, adjuntara el respectivo informe
que la soporte. En caso de haber realizado el desplazamiento en fecha posterior a la presentacion
del informe de ejecucion contractual, debera reportarlo en el siguiente informe de ejecucién

contractual.
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Para el tramite de la cuenta me permito adjuntar: Documentos electronicos enunciados como
evidencias del cumplimiento de las obligaciones contractuales y los desplazamientos realizados y
los No 4407297629 de la planilla, expedido Enlace operativo Mutuar Ser EPS correspondiente al
mes de Agosto 2021. (Decreto Ley 2106 de 2019 — “ Decreto Ley Antitramites”)

Evidencias en (0) folios

Cordialmente,

Junior Enriqgue Haylok Guerrero
Contratista
C.C. No. 78.748.200

Recibi a satisfaccion:

LEOVI FERNANDO HOYOS MILLAN
SUPERVISOR(A) CONTRATO No. CO1.PCCNTR. 2192337
Profesional G-02

ANEXOS

Obligacion contractual. Impartir y ejecutar formacion Atencion al cliente: 2384914,
fortalecimiento en mercadeo y ventas ficha: 2385983, oferta regular: fortalecimiento en
mercadeo y ventas ficha: 2388710, oferta regular: organizar eventos que promuevan las
relaciones empresariales, teniendo en cuentael objeto social de empresa: 2139566, oferta
regular: organizar eventos que promuevan las relaciones empresariales, teniendo en
cuentael objeto social de empresa: 2141779, oferta regular: cultura emprendedoray
empresarial 2236663, oferta regular: atencion al cliente: 2417974

EVIDENCIA:

FORTALECIMIENTO EN MERCADEO Y VENTAS
FICHA: 2388710
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1411 | ULTIMA SESION MERCADEO Y VENTAS &

YUOSS YULIETH URANGO GOMZALEZ

Xatla Sofia Guerra Negrete

R

Brayan Andréa Packita Péras

M | ULTIMA SESION MERCADEO Y VENTAS 6

Katia Sofia Goerra Negrute

R

Brayan Ancros Pacita Pucor

14:12 | ULTIMA SESION MERCADEO Y VENTAS 6
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ULTIMA SESION MERCADEO Y VENTAS 6

MERCADEO Y VENTAS 5 ¢

& YouTube

2Qué o3 el Merchandising? todo 1o que
tienes que saber por Beto Lopez

®© > | o}

MERCADEO Y VENTAS 5 Lo £

MERCHANDISING
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MERCADEO Y VENTAS 5 ZasZa 0

DISING COMO

MARKETING

MERCADEO Y VENTAS S Za:Za

LA IMPORTANCIA DE
MERCHANDISING

EL MERCHANDISING COMO
TECNIC . MARKET

MERCADEO Y VENTAS 5 Zafa gel

EMENTOS DEL
ZRCHANDISING

MERCHANDISING
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ATENCION AL CLIENTE:
FICHA: 2384914

ATENCION AL CLIENTE 3
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ATENCION AL CLIENTE 3 o

Aprenaiz/ Bayron Espit

oat Conmito Meie Goiasns / sraserne il

Aprendiz Diana

aria calderin Pérez presente

APRENDIZ LINA SANTANA PRESENTERD

» Aprendiz 3

1Que s ta fidelizacion del cliente? |
Ventajas y Desventajas de fidelizar clientes

Servicio al cliente un reto personal

® » ‘ 5

L
ATENCION AL CLIENTE 3 ; 3 : ‘ : O e

2972021

Servicio al chiente un reto personal

oo Rodrigues

Ok profe

Aprendiz Cindy revolio

Aprendiz Rocio Yanez sema

GTH-F-062 V08



SENA

ATENCION AL CLIENTE 3 o

2/072021

sonia Santana Aprendiz 3

> e

ATENCION AL CLIENTE 3 o

> e

Lina Causil Aprendiz

[

Lina Causil Aprendiz 3

> e

> o

Mariana Rodriguez AT

> e

)°C Parc. nubls
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ATENCION AL CLIENTE 3 0

FORTALECIMIENTO EN MERCADEO Y VENTAS
(2385983)

MERCADEO Y VENTAS 5 Lot Joih

| Fabira A

Karol Fabra Aprendiz 5
Profesor se corté la video llamada

tia Guerra Aprendiz 5

Metodologia - "Que debe de incluir una
Propuesta comercial exitosa”
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MERCADEO Y VENTAS 5 Zogfs

Andrea. Angie, Afadis. Blanca, Brayan

Diana. Dima. Du

etania, Ezequiel Jesus Karol Katia, Kevin, Kevin

LUNES

Metodologia - "Que debe de incluir una
propuesta comercial exitoss™
Acs puedes visusiear la fa

youtube cam

https://www.youtube.com/watch?
veIACZCEPyXYE

Como hacer una propuesta comercial

Descripcion del producto o servicio.

Como ayudara tu producto o servicio a satisfacer las necesidades del client
Metodologla y cronograma de trabajo

Valores y formas de pago

Términos y condiciones que regirdn para ambas partes en caso de que sea aceptada la
propuesta

La actoa como un para ue ¢l cliente decids por contratar
el servicio © comprar el Producto de tu empresa. Debido & su IMPOFANcia. es esencial que

el vendedor sepa hacer un buen dOcumento Para atraer NUEVOs CoNsuMidores e incluso

para fidelizar a los clientes. ¥

7 pasos para redactar una Propuesta Comercial exitosa

Paso 1: Vigila a tus competidores

Recuerda siempre estc: £n 105 Negocios no hay enemigos. s410 Competidores que son tus

mejores amigos porque estas aprendiendo cosas valiosas de ellos.

Pero. ;por qué deberias monitorearios? Porque ellos ya estdn familiarizados con cosas que

1al vez No CONOZCAS COMO POr ejemplo: ~
A) Personas a las que te diriges. sus intereses. mss comunes,

MERCADEO Y VENTAS 5 Zosfa

Andrea. Angie. Arjadis. 8l

Camilo, Ci

dy, Danis, Diana, Dima, Dy

an. Enimys, Estefania, Ezequiel, Jesus, Jimena, Juan, Karen, Karol, Katia, Kevin, Kevin,

Recuerda siemp |\ "n los negocios no hay enemigos. sélo competidores que son tus
mejores amigos. sstés aprendiendo cosas valiosas de ellos.
Pero. ;por qué deberias monitorearlos? Porque ellos ya estan familiarizados con cosas que
tal vez no conozcas como por ejemplo:
A) Personas a las que te diriges. sus intereses. mas comunes,
y desafios.
B) Diferentes enfoques y estrategias de ventas que dan resultados para tu empresa.
C) Como crear contenido atractivo. © incluso crear grandes propuestas comerciales.
Si estas escribiendo una propuesta comercial por primera vez. el seguimiento de tu
es porque nuevas ... Leer mas

Paso 2: Antes de enviar cualquier propuesta comercial. investiga antes a tu futuro clien
Siempre ests preparado y haz tus tareas a tiempo.

Ahora que ya sabes algunas cosas sobre tu pablico objetivo y de tus competidores que no
sabfas antes. Pero eso no es suficiente.

Investiga a tu cliente potencial. antes de enviar tu propuesta comercial.

Ademas de conocer la historia de su empresa. su servicio o producto y entender su mision y
objetivos. hazte las y escribe las

Cusles son tas mayores y de mi cliente

£Qué soluciones utilizaban antes? (=i 1o puedes conseguir, imejorl. porque esto te puede ser
muy atin

1Como puedo ayudarles a entender sus necesidades y problemas? (La mayoria de veces, |...
Leer mas

Paso 3: Estructura tu propuesta comercial
Una estructura bien definida. es lo que te diferencia de una buena propuesta de ventas que
de una mala.

La estructura de tu propuesta debe ser facil de leer. sin demasiados parrafos y demasiado
texto. Trata de mantenerlo simple. claro y lo mas corto posible.

Eso si. tu propuesta comercial debe contener algunas partes importantes: ~

MERCADEO Y VENTAS 5 ZaeZa

Dima Carmona Aprendiz S

Profe de estos textos vamos a

lanca, Brayan, €

amilo, Cindy, Danis, Diana, Dima, Duvan, Ehimys, Estefania, Ezequiel, Jesus. Jimena, Juan. Karen, Karol
Aqui un ejemplc > una empresa de marketing puede explicar en detalie en su
propuesta come “WNES 3 paso 3 ejecutar:

sacar el resumen?

<En el primer mes. crearemos canales de medios sociales y empezaremos a generar
contenidos y campaias.

En el segundo mes, comenzaremos con promociones de Pago para redireccionar a los
usuarios que han dejado articulos en su carrito de ventas. pero no h... Leer mas

Paso 7: Tus beneficios y costes
E2 realmente importante que tu cliente potencial comprenda cusl
valor Gnico de tu producto © servicio.

Recuerda que no les estas tu tiempo © - Les estés. tu
valor. Les estés vendiendo una oportunidad de tener éxito.

Les estas una opo de ser mas bles y

Cuando piensas en las ventas de esta manera. obtendras mejores tasas de conversion y por
supuesto un aumento de tus ingresos.

Otro aspecto que es imp: en toda s 1a fijacion de precios.

Deja siempre el precio para el final: explica primero los problemas. tu enfoque y
convéncelos de que necesitan tu Producto O servicio. y luego habla del precio.

Asegurate de ... Leer mi:

no...del video

Ios texto es para que lean y reafirmen el aprendizaje . ~
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MERCADEO Y VENTAS 5 ZaZs

Andrea. Angie. Arjadis. B

ayan, Camilo. Cindy Diana, O

Otro aspecto que es imp: en toda prop: es la fijacion de precios.

Deja siempre el precio para el final: explica primero los problemas. tu enfoque y
convéncelos de que necesitan tu producto o servicio. y luego habla del precio.

Asegurate de ... Leer mas

Dima Carmona Aprond

Profe de estos textos

ramos a sacar el resumen?

no...del video

105 texto es para que lean y reafirmen el aprendizaje

2 Aprend

Ok pensé que era de Ios textos
Porque usted no ha enviado el video &3

StChTv=IACZCOPYXYE

i)
|
®©

Profe hagame el favor de reenviario
Otra vez que no me deja abrirlo
Por favor

MERCADEO Y VENTAS 5 £,

Angie. Afjadis. 8

Metodologia - "Que debe de incluir una
propuesta comercial exitosa™

1a formacion del dis

Dima Carmona Apre

Gracias &%

Katia Guerra Aprendiz 5

> e

Katia Guerra Aprendiz 5
€3 2:44 Audio

<€) ~

TRABAJO DE INVESTIGACION EN MERCADEO

MERCADEO ¥ VENTAS 5 oZaufs £ s

EL SIGUENTE TRABAIO DEBE SER ENVIADO AL GRUPO DE Wit
FORMATO WORD

INVESTIGAR:

DEFINICIONES DE MERCADES

PIRAMIDES DE MASLOW

QUE ES UN INTERCAMESIO

Dia de entregs ¢

Listo se 12 puedo enviar enseguida Pro

chas gracias profe

GTH-F-062 V08



SENA

MERCADEO Y VENTAS § ZasZ,

:
B - :
E- s

U0 TULITH RANGO GOKZ.

A Ve

HAO | web-yimo-ty

GTH-F-062 V08



Katia Sofia Guorra Negrete

YUDIS YULIETH URANGO GONZ. Johans Artesgs

A

1426 | vef-yiso-tir

(5] Estia prosentando para todos

1423 | vot-ylao-tir

MERCADEO Y VENTAS 5 oZast.

=

presente
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MERCADEO Y VENTAS 5 gt

ORGANIZAR EVENTOS EMPRESARIALES (2141779)
09 de septiembre 2021
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Organizar Eventos 2141779
3 - - . - o

e >

Organizar Eventos 2141779

Organizar Eventos 2141779 P

o bendiga %%

> o
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Organizar Eventos 2141779
(€]

scribe su nombre completo para el registro de

JUNIOR ENRIQUE HAYLOCK GUERRERO

structor, que pena la hora, estaba en una cita médica con mi madre

+57 311 6897927

- o

+57 311 6897027

JUEVES

OrsANIZACION DE EveENTOS o9 /o9 /2021
EmMmrresARIALE =

%nsl*vc—‘vrﬁ Junior Envrigoe Hay lock Guerrero

rendiz : rigo Ramirez Fissrero

ARu<c es ona ovoomi zacidn =
Objets - Qo > o i Hczea -
jeiivo Qs mg?nder el =i iffcade = mf:;

s organ Aadicomes e )
ey L oL gn K = 0N = =

A“..

-

Teras - 1. Definicidrn del concepfo de nZaCI S
= C:aef'mdg‘:)'s{fw e u'r&o Qm - =
3. Elementos adriciornales Swve cara szaa
o laao orpo«zac«‘on% A
U eoc o oOF izacida 2 . %
. Caracteri=i Elatees -1 Qov:ng"'o d&rer:ona/o
2. 1 Tornun
3. Coo‘pévacido
Elementos adicionales 1. Desaxvollo de achvid.
2. Ut lizacicng de Recorros

. s 3. ExXiste or. esHhuchrya
O.Banizacloo como Si . Posee d:mele’ srelacionade

s. Cormplejr dad
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ORGANIZAR EVENTOS EMPRESARIALES (2139566)
10 de septiembre 2021

FTEERMINO ORGANIZACION SE UTILIZA
PARA DESIGNAR LA ACCION DE
ORGANIZAR. ORGANIZAR, EN EL

LENGUAJE COMUN, SIGNIFICA PONER
CIERTO ORDEN A DIVERSOS RECURSOS
PARA HACER DE ELLOS UN INSTRUMENTO
O HERRAMIENTA AL SERVICIO DE UNA

VOLUNTAD QUE PERSIGUE LA
REALIZACION DE UN PROYECTO.
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PRINCIPIOS DE LA ORGANIZACION

Py ~
~

r—~

A % 4
. ) .
j il ,,,—“

EL PROPOSITO DE LA
ORGANIZACION:

ES AYUDAR A LOGRAR QUE LOS
OBJETIVOS TENGAN
SIGNIFICADO Y CONTRIBUYAN A
LA EFICIENCIA ORGANICIONAL.

PRINCIPIOS DE LA ORGANIZACION EMPRESARIAL

SE PUEDE DEFINIR LA ORGANIZACION COMO UNA ENTIDAD FORMADA POR
MIEMBROS Y RECURSOS QUE SE DIRIGEN A LA CONSECUCIONDE UNOBJETIVO

OBTENER BENEFICIOS PARA LOS
PROPIETARIOSDELACO
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1. PRINCIPIO DE ORIENTACION AL OBJETIVO

T — OBJETIVO COMUN, EL CUAL ESTABLECE
Q9 _— LAMISION O PROPOSITO QUE

o 2 IMPULSA LA EMPRESA.

[CARACTERIZACIGN DE LA FORMACION @  [CARACTERIZACION DE LA FORMACION
lFo0s- 00725 / versién 01 SSNE [roos o a8 rvenionan
- /0 v
Maticula = |
N*FICHA DE cAracTERiZACION: _ 2984914 o souerun_ 1631581 N FicHa D caracTERIZAcion: 2388710 o souiciup, 1634004
NOMBRE DE LA FORMACION: ATENCION AL CLIENTE EN LOS PROCESOS ADMINISTRATIVOS NOMEBRE DE LA FORMACION: FORTALECIMIENTO EN MERCADED ¥ VENTAS
TIPO DE FORMACION: TITULADA: _ COMPLEMENTARIA:X TIPO DE FORMACION: TITULADA COMPLEMENTARIA: X
CODIGO PROGRAMA: 12210010 VERSION 1 SECTOR: SERVICIOS CODIGO PROGRAMA: 62230031 VERSION 2 SECTOR: SERVICIOS
CONVENIO CONVENIO:  SENA
PROGRAMA ESPECIAL PROGRAMA ESPECIAL
FECHA: INIGIO:  05102/2021 TERMINAGION 09082021 FECHA INIGIO: 080812021 TERMINACION 15/08/2021 TOTAL HORAS: 86
N*APRENDICES: 33 MUNICIPIC: MONTERIA N'APRENDICES: 25 MUNICIPIO: MONTERIA
VEREDA DIRECCION: CIC VEREDA: DIRECCION: CIC
Fe EEEE)
ou AEENTEDE R mOZLE £ o [ — Y
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wiarea wires
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weves HERRAMIENTAS TECNOLOGICA . = P
vemss vens
waanca axasno
sounco sounco
= e~ e g = =
aad iy TClsnn 22 Testes mater a Teors o R
NOMBRE DEL INSTRUCTOR: JUNIOR HAYLOK GUERRERD  CC. N 78743200 NOMBRE DEL MSTRUCTOR: JUNIOR HAYLOK GUERRERO GO, M= 78745200
TELEFONO 3046762377 EMAIL: juniorhaylock24@gmal.com TELEFONO 3048782377 EMAIL: juniorhaylock24@gmail com
NOMBRE EMPRESA ATENDIDA: SENA NOMBRE EMPRESA ATENDIDA: SENA
NIT N°, TELEFONO:, FAX: NIT N TELEFONO: FAX:
APARTADO: DIRECCION: APARTADC
EMAIL: EMAIL:
NOMEBREDELGERENTE: NOMBRE DEL GERENTE:
No DE EMPLEADOS: ACTIVIDAD No DE EMPLEADOS: ACTIVIDAD ECONOMICA;
DPTO: MUNICIFIO: GREMIO: DPTO: MUNICIFIO: GREMIO:
TIPO DE EMPRESA PO DE EMPRESA
o g e =
=~ leove A = fosus G
INSTRUCTCR COORDINADOR ACADEMICO FECHA DEENTREGA INSTRUGTOR COORDINADOR ACADEMICO FECHA DE ENTREGA
Piginalde 1 Piginaldel
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SENA

" [CARACTERIZACION DE LA FORMACION
SENA

B [z s
I [procesc: acminisracion educstva

B

N"FICHA DE CARACTERIZACION: 2389983 Ne. soLicrup 1631679
NOMBRE DE LA FORMACISN: FORTALECIMIENTO EN MERCADED ¥ VENTAS

TIPO DE FORMAGION: TITULADA: COMPLEMENTARIA: X
CODIGO FROBRAMA: 82330031 VERSION 2
GONVENIO

PROGRAMA ESPECIAL:
FECHA: INICIO:  DB/08/2021
N APRENDICES: 25

SECTOR: SERVICIOS

TERMINACION 14/00/2021
MUNICIPIO: MONTERIA

TOTAL HORAS: 36

VEREDA: DIRECCION: CIC
=

o mere e reoaLe o
=
uARTER HERRAMIENTAS TECNOLOGICA w0 e
oo
o
vERNEE HERRAMIENTAS TECNOLOGICA a0 18100
e
sownes
s

s

NOMBRE DEL INSTRUCTOR: JUNIOR HAYLOK GUERRERD  CC. N 78748200
TELEFONO 3046762377 EMAIL: juniorhaylock24@gmail com
NOMBRE EMPRESA ATENDIDA- SENA

NIT N°_ TELEFONO: FAX:

DIRECCION: APARTADO:

E-MAIL

NOMBRE DEL GERENTE:

No DE EMPLEADOS: ACTIVIDAD ECONOMICA:

DPTO: MUNICIPIO: GREMIO:

TIPO DE EMPRESA ::,'..- EE

== ==
= =
Tomppo =
2 ,
lasve &4{
INSTRUCTOR COORDINADOR ACADEMICO FECHA DE ENTREGA

Pigina Lde 1

[CARACTERIZACION DELA FORMACION

7l T [Fa06-007-25  versicin 01
A [Proceso: Administracién educstiva

e Fiowa D caracterizacion: 2417974 e soucmun 1653382

NOMBRE DE LA FORMACION: ATENCION AL CLIENTE EN LOS PROCESOS ADMINISTRATIVOS

TIPO DE FORMACION: TITULADA: COMPLEMENTARIA X

CODIGO PROGRAMA: 12210010 VERSION 1 SECTOR: SERVICIOS
CONVENIO.

PROGRAMA ESPECIAL:

TERMINACION 261102021
MUNICIPIO: MONTERIA

FECHA: INICIO: 2170872021
NeAPRENDICES: 26

TOTAL HORAS: 48

VEREDA: DIRECCIGN: CIC
Er

o ASENTE DE AP RENOZAE
s
weFTER HERRAMIENTAS TECNOLOGICA m wn
wEscoLEs
e
==
asza00
DoumaD
=

G B

NOMEBRE DEL INSTRUCTOR: JUNIOR HAYLOK GUERRERQ  CC. N 78748200
TELEFONQ 3045762377 EMAIL: juniorhaylock24@gmail.com

NOMBRE EMPRESA ATENDIDA:
NIT K TELEFONO: FAX:
DIRECCION:, APARTADO:
EMAL:
NOMBRE DEL GERENTE
No DE EMPLEADOS: ACTIVIDAD ECONOMICA:
DPTO: MUNICIPIO: GREMIO:
— H =
TIPO DE EMPRESA o — ; ==

INSTRUCTOR COORDINADOR AGADEMICO

Piginaldel

FECHA DE ENTREGA

TARO DE NUMERO DE
~Ne NOMBRES Y APELLIDOS DEL ASPIRANTE IDENTI'I:‘ICAClé IDENTIFICACION
A & ANDREA PAOLA PADILLA PACHECO Cc.C 1067846955
3 AMNGIE PAOLA MARTINEZ RODRIGUEZ c.C 1192757470
= BLAMNCA CRISTINA ALVAREZ COGOLLO c.C 10634138441
a BRAY AN ANDRES PADILLA PEREZ c.C 1143364838
= CAMILO ANDRES HURTADO ORTEGA c.C 1003047817
(= CARLOS AMDRES NARVAEZ MASSA c.C 1003003717
57 3 CINDY PAOLA BRUNAL GOMNZALEZ c.C 1067878344
8 DlANA MARCELA VILLA RODRIGUEZ c.C 1197214954
= DINA LUZ CARMOMNA PEREZ c.C 1003394315
10 DUVAMN ANDRES BUELVAS MOGROVEJO c.C 1067945940
= == F AHIMY S ELISA PAERNINA ARRIETA c.C 1067962630
= =1 ESTEFANIA VILLALOBOS PACHECO c.C 1003307298
i3 JESUS ALBERTO AYALA GARCIA c.C 1003466269
1i4a JIMENA GARCIA CARMOMNA Cc.C 1037326769
3 3= JuAN DAVID LUNA OTERO Cc.C 1001978156
16 KAREN MARGARITA JULIO BORJA Cc.C 1063160674
s 4 KAROL PAOLA FABRA PADILLA Cc.C 1067876793
ias KATIA SOFIA GUERRA NEGRETE Cc.C 1067949588
= - KEVIN DAVID GALARCIO HOYOS Cc.C 1003451902
20 KEY JOHANNA ARTEAGA PINEDA Cc.C 1067966527
21 MARIA FERNANDA CEBALLOS PEREZ Cc.C 1067966115
22 NATALIA ANDREA ViILLA RODRIGUEZ Cc.C 1003002397
23 LUCELY DE JESUS SIMANCA DIAZ Cc.C 1067891166
2a LUIS FENEY OVIEDO GUEVARA Cc.C 1003001127
2s LUZ DALIDA RAMIREZ BAJOMNERO Cc.C 1067942089
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SENA

TIPO DE

~Ne NOMBRES ¥ APELLIDOS DEL ASPIRANTE IDENTIFICACIO NUMERO DE IDENTIFICACION
~

ol ANDREA CAMILA PEREZ ROMERO c.c 1.003.433.174
2 DRISTIN DAYANAMEIJIA ARGEL T 1.063.648.467
E DANIS XAVIER QUINTANA MORALES 10.966.722
a EZEQUIEL ANTONIO SANDOVAL JARAMILLO 1.032.260.353
s JUAN PABLO PADILLA LEON 1.003.399.622
s LAURA CORTES CARMONA 1.000.085.687
7 MARIA DEL PILAR VELASQUEZ SIMANCA 1.003.397.087
= MELISA LORA SEGURA 1.003.401.091
) MILDRET LUZ HERNANDEZ ORTIZ 35.011.839
10 [MONICA PATRICIA MEIA ARGEL 1.003.092.438
11 NELLYAS DEL CARMEN TORRES LLANOS 1.067.930.003
12 ORNELA LUZ LOPEZ ARCIA 1.067.863.066
i3 RAFAEL SANTO BARRERA BUENDIA 9D.299.900
1a 1.003.001.079

7

O62.a25

1.067.888.575

16 SANDRA MARCELA ARRIETA MESTRA
a7 DANDI MARCELA PERIA CAMPO : 1.063.649.793
is TALIA ESPITIA RAMOS 1.067.881.045
19 VIRGINIA CASTELLAR VARGAS 1.073.824.173
20 WENDY VANESA SIERRA TORRES 1.068.416.739
21 WILLIAN ANTONIO CALDERIN JARAMILLO 1.067.956.949
22 YANEVIS GUEVARA ANAYA 1.067.942.610
23 YOALBIS STELLA GOMEZ ViILLA 25.774.987
2a YUDIS YULIETH URANGO GONZALEZ 1.067.900.752
2s YULEISI ISABEL OVIEDO GUEVARA 1.003.001.128
26 YULISA ANDREA GONZALEZ CONTRERAS c.c 1.192.771.998
27 ARIADIS AYAZO MORALES T 1.138.074.054
28
L]
: [Fraanama: [ ronvaiscmanre e sencanso ¥ venras |comian oe proanam: [ \
. [merrucran: \ rp—— [ \ |
.o
FORMATO PARA LA INSCRIPCION DE ASPIRANTES EN SOFIA PLUS v1.0
.
il TIPO DE CODIG0 EMPRESA
i MOMBRES ¥ APELLIONS DEL ASPIRANTE IDENTIFICAC CODIGO DE LA FICHA TIPO POBLACION ASPIRANTE TIPO DE ORGAMIZACION (SOLOSILA FICHA,
IDENTIFICACION
s 16n CERRADAL
o | T |anaratrics eravo auevaRa cc | 1oosescars
i 7| ANDREA CRSTINA PATEFNINA TABDRDR cc [ 100334028
e s [AnDPEA DELPILAR ZER FERRUCHD cr T romomes
| [ An PADLA FODRIGEZ VARGAS Sc [ 12333501
| 5| ANGIEFAOLA TORDECILLA ALIAN cc | sosrss7720
= & | CAPMEN ROSANARVAEZ FOMERD Sc [ 1oo3earast
o | 7 [oARIAn GAMILA FLOPEZ Corez T [ 1ooss019es
" [ EL1AA KARINA OROGREZ RAMOS cc [ sosasrozes
o] +|sEsus ELiAs MARGUEZ DORA cc [ sosaezezrr
| W0 [Era JoHANATRADO PAEZ cc_ | 1.067.506.58
0| | GERALOI ANDFEA GUERRERG FLOREZ cc | soersouna
o 2 |riaPv vanEsshLorEz BERAL cc [ iosysssaze
| [ auAncamLO MEss BALEAND cc | s.o0s.00n18
= | 16| JULIS5A MARIA SARRETO FADUL T | rossizesss
a | 15[ KAFINA ANADPEA MOFELD PADILLA Sc | icessais
x| 6| LEAns Lucia sANTIAGD QUGN cc [ 1003006765
7 [Levois apriETa soueRe cc [ 10045258
Bl 6| LnAMARCELA MADERA COPERA cc [ 1osvsasse
a 19 [MARIAIOSE AFRIETAVLLALOED Sc [ sooacsross
| 20 [mARsANE MOREND ACTSTA cc [ 1osaesese
s 21 MM CEOLIA FADUL PADILLA Sc [ 1oce 20151
o | 22 [nAncr ot osPD oe Hovos cc 25.176.268
o | 25 |FONYL ALFONSD OLIVA ALVAREZ cc [ iosases.aas
o | 1 [srma saseL OvoLALORA cc [ 1os7.s3mae7
o | 25 [VANETH VICTORIA HOVOS BALLESTA cc [ sosesieszs
= | 2
o | B

Hojal
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uativos (3).x1s (Modo de compatibib

Excel (Emor de activacidn de produs

m -

Iniciar sesién £ C

Ajustar texto
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. O % [Noma i
Sl o ot | R
e

(3] Reltenar -

; & Borr -

= Autosuma -

= e)
il

E F G H I -
= PPOR CERTIFICAR 38426 - Atender clientes de acuerdo con procedimiento de sencio y normatra  [599221 - 5 VALORAR LA ATENCION SEGUN LA SATISFACCION EVIDENCIADA [APROBADO [CC 78748200 - JUNIOR ENRIQUE HAYLOK GUER
1ag, O CERTFICAR [ 39425 - Atender cienies Ge acuergo con o760 semwci0 y normaiva [599222 - 3 IRECCIONAR EL REQUERMIENTO DEL CUENTE SEGUN [CC 78748200 - JUNIOR ENRIGUE HAYLOK GUER
Q ConaES
FOR 0426 - Atender Clentes e acuerdo con proceAIIento Os semicio y normatia [699223 - 2 ATENDER AL CLIENTE A TRAVE'S DE LOS CATAL ROBAD: [CC 78748200 - JUNIOR ENRIGUE HAYLOK GUER
o DISPONBLES TENIENDO EN CUENTA SUS CARACTERISTICAS, CONDICION
Roczoc
TR (38426 - Atender Chentes 06 aCUSFO CON PIOCEMINTo 08 SenAcio y Normata svma 4 momcw: LA SOLUCION DE LAS NECESIDADES DEL CUENTE_[APROBADO [CC 78748200 - JUNIOR ENRIGUE HAYLOK GUER
FORCI SHE0% ~Atonder Chwntes 0 SCURd0 Con proceaanta g0 semic y orma (555220 -1 IEHTEICAR LOS FACTONES GUE HTEAVIENEN ENTAS PROBADO [CC 76748200 - JUNIOR ENRIGUE HAYLOK GUER
- [ESTRATEGIAS DE ATENCION AL CLENTE. DE ACUERDO CON LAS
15 O CERTIFICAR _[30426 - Alander chenies G acuerdo con procedmianta Ge sennce y normaina A SATISFACCION EVIDENCIADA [ APROBADY [CC 76748200 - JUNIOR ENRIGUE HAYLOK GUER
1o PO CERTIFICAR _[30426 - Alander Cnies Ge acuerdo con procedrreria Ge senwcs y normain sos222-3 S R COOAR L REQUERMIENTO DEL CLIENTE SEGUN [APROBADO [CC 76748200 - JUNIOR ENRIGUE HAYLOK GUER
POR CERTIFICAR 39326  Atander Cintes 0 3cusrdo Con procedmiart 9a sermicy nomaima [699223 - 2 ATENDER AL CUENTE A TRAVES DE LOS CARALES [APROBAL [CC 76748200 - JUNIOR ENRIGUE HAYLOK GUER
i [DISPONBLES TENENDO EN CUENTA SUS CARACTERISTICAS, CONDICKON
= 58926 - Alender Chentes de 3cuerdo con procedmients Gs senicio y normata [599224 -4 wowwa y ﬁoluc\oll DE LAS NECE SOADES DEL CUENTE [APROBAD [CC 78746200 - JUNIOR ENRIGUE HAYLOK GUER
Fom 276 ~Atender Chwntes de Scomrdl con procedmenta g semc y mormai (559220 -1 IDEHTFICAR LS FACTORES GUE ITERVIENEN ENTAS [CC 76748200 - JUNIOR ENRIGUE HAYLOK GUER
. [ESTRATEGIAS DE ATENCION AL CLIENTE. DE ACUERDO CON U
155708 8426 - Alender chentes de acuerdo con procedimienta de senicio y normatva 599221 vALM AATENGION SEGUN LA SATISFACCION [CC 76748200 - JUNIOR ENRIGUE HAYLOK GUER
15670% 50425 - Aterder chentes de acuerds con proceamienta G servcs y normatoa |598222 5 msccuoum EL REQUERMIENTO DEL CLENTE SEGUN APROBAD [CC 76748200 - JUNIOR ENRIGUE HAYLOK GUER
FoR SE476  Adwnder Chentes 3¢ acuerds con procedimierts G semicisy normai [599223 - 2 ATENDER AL CLENTE A TRAVES DE LOS CARALE APROBAD [CC 76748200 - JUNIOR ENRIGUE HAYLOK GUER
. DISRONBLES TENENDO EH CUENTA SUS CARACTERISTICAS, CONDICION
1gg O CERTIFICAR [ 38426 - Alander cientes de acuerdo con procedrmianta Ge senvcia  normatna 36224 3 PROHCAAR LA SOLUCION DE LAS NECESIDADES DEL CLENTE_[APROBADO [CC 78748200 - JUNIOR ENRIGUE FAYLOK GUER
OR CERTIFICAR [ T5425 ~ Alenaer Chentes e Scuerde Con procedmients Ge semica y nomsts 293220~ 1 IDSHTFICAR LOS FACTORES GUE ITERVIENEN ENTAS [APROBADG [CC 78748200 - JUNIOR ENRIGUE HAYLOK GUER
. [ESTRATEGIAS DE ATENCION AL CLIENTE. DE ACUERDO CON LAS
o 55426 - Alender Chentes de acuerdo con procedimients de senicia y normatna T LA SATISFACCION [APROBADG [CC 76748200 - JUNIOR ENRIGUE HAYLOK GUER
w7 55426 - Alender chentes de acuerds con o Ge senier y normatia (699222 3 mscmoum EL DEL CUENTE SEGUN [APROBADO [CE 76745200 - JONIOR ENRIGUE HAYLOK GUER

-
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i, %6 Conar Al 0 /A A & F Ao Genensl El G voma Bueno £ X ke By ()
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egar A= P -~ o 99 93 Fomato Darformato | Incorecto Neutral insertar Eliminar Formato rdenary  Buscary
¥ Coparformata | N K 2= = Combinry cant 5ol o condicions! = como tabla - . . - £ Borrar - filtrar = seleccionss =
Fotapapeles 1 Fuente . Aneacion o estitos ceioss Modticar -
P102 - s v
| . F § s § ' 5
39693 Vende prodciosy senicios de acuerdoco s necesidades gl ceie [ 120701 25010104701 ESTRUCTURAR OFERTA COMERGIAL TENETIDO EN_[APROBADO CC 78748200 - JUNIOR ENRIQUE HAYLOK GUERRERO
fy cbintins comaaciale
39653 -Vander produciosy sowcis 6o acumdo con s necesidades O clete 620702 mmmvoa EVALUAR EL Pnoceso DE VENTATENENDO EN | APROBADO CC 73745200 - JUNIOR ENRIGUE FAYLOK GUERRERO
o ot
5693 -V emder roducios y sarveios 02 Scuerdo Can a3 necesiades 0 CHens [ 620705 - 20010104704 IMPLEMENTAR ACCIONES DE MEJORA ENTA [APROBADO CC 73743200 - JUNIOR ENRIGUE HAYLOK GUERRERO
g7 obtvos comercaies |OFERTA COMERCIAL DE ACUERDO CON EL PERFIL DE LOS CLIENTES Y
gp, 500 Vendar producio y arvies s Scostd con 35 ecesidades Gl chrt [620100 w:woz naauzm VERTA DE PRODUCTOS O SERVICIOS | APROBADO CC 73743200 - JUNIOR ENRIGUE HAYLOK GUERRERO
39693 - Vender productos y senicios de acuerdo con las necesidades del cliente 52070‘ m‘ﬂ‘ﬂ-’7ﬂ| ESTRUC“M OFERTA COMERClAL TENIENDO EN  |APROBADO [CC 78748200 - JUNIOR ENRIQUE HAYLOK GUERRERO
Scobie
05503 Vender producio  soios G 3cverdo con s ecesdaces oo cere ezmz zsamm-noa EVALUAR EL nnoceso DE VENTATEENOO EN _|APROBADO CC 73743200 - JUNIOR ENRIGUE HAYLOK GUERRERO
s 0
45555 -V onder rodsciosy Samios 38 Scud Con 15 mecesidades 3 CHene [ 620705 - 26010104704 IMPLEMENTAR ACCIONES DE MEJORA ENTA [APROBADO CC 73743200 - JUNIOR ENRIGUE HAYLOK GUERRERO
101 ¥ P comerciaies |OFERTA COMERCIAL DE ACUERDO CON EL PERFIL DE LOS CLIENTES Y
9693 - Vander productos y ssmvicios de acusrda con 1as necesidades el chente ezowu mmmmz mm VERTA DE PRODUCTOS O SERVICIOS | APROBADG CC 73743200 - JUNIOR ENRIGUE HAYLOK GUERRERO
s
103553 - Vender proucs senvios de scvrdn <o 2 necesidades Ge erte 510701 mmmnm ESTRUCTURAR OFERTA COMERCIAL TENENDO EN[APROBAD0 CC 78748200 - JUNIOR ENRIGUE HAYLOK GUERRERO
39693 Vender prodcics y somcis oo cumdocon s nocesidades oo clrie 620702 mmm.m)z EVALUAR £l PRocsso DE VENTA TEIENOO EN_|APROBADO CC 73743200 - JUNIOR ENRIGUE HAYLOK GUERRERO
40533 ~Vamder rodvcios y servcios G scuerda Can Tas mecedades 41 Cien [G20703 - 20010104704 IMPLEMENTAR ACCIONES DE MEJORA ENTA [APROBADO CC 73743200 - JUNIOR ENRIGUE HAYLOK GUERRERO
105 ¥ Vs comerciaies |OFERTA COMERCIAL DE ACUERDO CON EL PERFIL DE LOS CLIENTES Y
1og 53 - Vende poduciosy samcios Ge Scoerl co s hecsswades 0l chents azow mwoz VERTA DE PRODUCTOS O SERVICIOS [ APROBADG CC 72743200 - JUNIOR ENRIGUE HAYLOK GUERRERO
cateat 2o Ty
17533 - Vende proucis senvios e scveda <o 3 necesidades o erts 20761 - MIDW—HOI Esmucrunm OFERTA COMERCIAL TENENDO EN[APROBADO CC 78743200 - JUNIOR ENRIGUE HAYLOK GUERRERO
» 35503 - Vender producics y sarcios G acundo con as neceGades ool (520702 - 6010104703 | EVAwAR EL Pwoceso DE VENTA TENENDO EN _[APROBADO CC 78748200 - JUNIOR ENRIQUE FAYLOK GUERRERO
fy ohia T qun 0 ano ncas o
3500 - Vamdar producios y 39micios 32 Scuela Com Tas mecesidades GeT hents [G20703 - 6070104704 IMPLEMENTAR ACCIONES DE MEJORA EN LA [AFROBADO CC 73743200 - JUNIOR ENRIGUE HAYLOK GUERRERO
109Y iets comercales |OFERTA COMERCIAL DE ACUERDO CON EL PERFIL DE LOS CLIENTES Y
10 Vo sy e e < con e Tecendae 0o et szow mmmz VEITA DE PRODUCTOS O SERVICIOS | APROBADO CC 78748200 - JUNIOR ENFIGUE HAYLOK GUERRERO
5 39593 Vender pmmmos  Semicios G acuerdo con a8 mecesiades OeT e 620701 - mmwm ES‘TRUI:‘!URAR OFEﬁTA COMERCIAL TENENDO EN[APROBADD CC 78743200 - JUNIOR ENRIGUE HAYLOK GUERRERO
39693 Vender oloduc!os T Servcios G6 acowda Con Tas necewades Go CHeTte 620702 - 26010104703 EVALUAR. £ PROCESO OE VERTA TENENOOEN | APROBADO CC 78745200 - JUNIOR ENRIGUE FAYLOK GUERRERO
ol » [ UEMTA L AS AONDICIOIES DL AMEEARA ¥ DALTICAS BE L v s y -
® . 3
usto H Em M- + +
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15 POR CERTIFICAR —[38693 - Vender prodctos y senicios e acuetdocon 1 necesidades el chete 620702 - 26010104703 EVALUAR EL vnocsso OF VENTA TENENDO EN _[APROBADO CC 76748200 - JUNIOR ENRIQUE HAYLOK GUER
|y ohistins comerrisies QMNICIONES 1y nn neas
FORCERTIFICAR 30653 Vender producios y Sarveios 08 3cuerdo ConTas Tcesidades oot nts [620703 - 36010104704 MPLEMENTAR ACCIONES OE MEJORA ENTA [APROBADO CC 78745200 - JUNIOR ENRIGUE FAYLOK GUER
; Y objetros comerciales OFERTA COMERCIAL DE ACUERDO CON EL PERFIL DE LOS CLENTES Y
POR CERTIICAR 39603 - Vonderpoducios y soncios s acusdo con s necesiades e chrt [ 620700 - 26010104752 REIZAR VENTA DE PRODUCTOS O SERVICIOS _[APROBADO CC 76748200 - JUNIOR ENRIGUE FAYLOK GUER|
L abuat,
13 POR CERTIFICAR—[39653 - Vander productos y sanicios e acuerdo con a5 neceeidages Go cherts (20701 zsmmwm Esmucvmm OFER'A COMERCAL TEIVENDO EN|RPROBADO CC 76748200 - JUNIOR ENRIGUE HAYLOK GUER,
0
TORCERTIICAR 39653 - Vender producios y servcios 9 acuerdo con Tas mecesidades aeT chents [620702 - 56010104705 EVALUAR EL FROCESO 'OE VENTA TENENDO EN _|APROBADO CC 76748200 - JUNIOR ENRIGUE HAYLOK GUER.
gt sl ONNICIONES DEL MER BOImCaS
POR CERTIFICAR 39693 - Vender productos y senwcios de acuerdo con las necesidades del chente 620703 250101“‘11“ IMPLEMENTAR ACClONES DE MEIOQ.A EN LA CC 78748200 - JUNIOR ENRIQUE HAYLOK GUER

[OFERTA COMERCIAL DE ACUERDO CON EL PERFIL DE LOS CLENTES Y
ezomn zsmmmmz REALIZAR \IEN'TA DE Paouucros 0 SERVICIOS

y objetivos comerciales

21
FOR CERTIFICAR 39693 Vender pmdums 'y servicios de acuerdo con 1as necesidades del chente (CC 78748200 - JUNIOR ENRIQUE HAYLOK GUER

TPORCERTIICAR —[39655 - Vender pmaucms Y senicios de acuerdo con 1as necesidades del chente 20701 - zsawmam Esmucmm OFERTA COMERCIAL TENENDO EN [ APROBADO (CC 76746200 - JUNIOR ENRIQUE HAYLOK GUER
TOR CERTIFICAR [39603 - Vendet poducios y Seniios 08 3Cusido con 128 recesidades T crante [630702 - zsowmm: EvALuAR EL PROCESO OEVENTA TENENDO EN _|APROBADO (CC 76746200 - JUNIOR ENRIQUE HAYLOK GUER
TPOR CERTIFICAR 39699 - Vendr producios y seomicos 09 ac0erdo con a5 recesdades G chens [ 20703 - 260T0104704 IMPLEMENTAR AGGIONES DE MEJORA ENTA [APROBADO (CC 75743200 - JUNIOR ENRIQUE HAYLOK GUER

. y objetnos comerciales [OFERTA COMERCIAL DE ACUERDO CON EL PERFIL DE LOS CLENTES Y
POR CERTIFICAR 39693 - Vender productos y senicios 08 acuerdo con 1as necesidades el chente 620700 zsommwnz REMIZAR VENTA DE PRODUCTOS 0 SERVICOS | APROBADO (CC 78743200 - JUNIOR ENRIQUE HAYLOK GUER
TOR CERTIFICAR 35653 - Vende: productos y semveios 9% acuarde can 1as macesidades aa1 cients [620101 - 56010104701 esmucmm OFERIA couﬁwcm TENENDO EN_|APROBADO (CC 78743200 - JUNIOR ENRIQUE HAYLOK GUER
45 OR CERTFICAR e wu:u‘clns Y servicios de acuerdo con 1as necesidades del cliente szwoz zsmmwu; N.UAR L FROC SO DE VENTA TENIENDO EN |APROBADO |CC 78748200 - JUNIOR ENRIQUE HAYLOK GUER
TOR CERTIFICAR —[39693 - Vender proaucios y servcios G acusrdo con s necesidades Gl chorte [620703 - 26010104704 MPLEMENTAR ACCIONES DE MEJORA ENTA [APROBADO CC 78748200 - JUNIOR ENRIQUE HAYLOK GUER

- y objethos comerciales [OFERTA COMERCIAL DE ACUERDO CON EL PERFIL DE LOS CLENTES Y
4o OR CERTFICAR 35693 Vender prodictos  Sencio de Scuerdo con a3 necesiades 0l cherds [620700 - 2501010ATO VENTA DE PRODUCTOS O SERVICIOS | APROBADO CC 78748200 - JUNIOR ENRIQUE HAYLOK GUER
POR CERTIFICAR 39553 Vender rodseios y Senicios G acuerdl con Tas necesiades Ge chente 020701 26010104701 ESTRUCTURAR OFERTA COMERCIAL TENENDO EN_[RPROBADO (CC 76746200 - JUNIOR ENRIQUE HAYLOK GUER
55693 -Vender producios y Sovicos G 3CueTd0 Con 123 Tecewdades G Chene [ 620702 - zsmmn.nn) EVALUAR T PROCESO DE VENTA TERIENDO EN _|APROBADO CC 78743200 - JUNIOR ENRIQUE HAYLOK GUER

POR CERTIFICAR
2

scobigt

POR CERTIFICAR 39653 - Vender productos y servcios de acusro con a5 necesidades oelchents 20703 - 26070104704 IMPLEMENTAR AGCIONES DE MEJORA ENTA [APROBADO [CC 76745200 < JUNIOR ENRIQUE HAYLOK GUER
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Dar a conocer los fundamentos del mercadeo, la
PROPORCIONAR A LOS APRENDICES mezcla del marketing y los actores del
UN CONJUNTO DE HERRAMIENTAS mercadeo, Desarrollar  habilidades en el
QUE LES PERMITA COMPRENDER E mercadeo y ventas que permita generar
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INTERPRETAR SU REALIDAD SOCIAL estrategias de marketing en las empresas: para
PROGRAMA. PARA DETECTAR PROBLEMAS DE conseguir la satisfaccion del cliente y obtener
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REGIONAL CORDOBA
CENTRO DE COMERCIO, INDUSTRIA Y TURISMO

|DATOS DEL DOCENTE

| MES: SEPTIEMBRE ANO:| 2021

NOMBRES Y APELLIDOS:

| CEDULA: |7s74&200 |

JUNIOR ENRIQUE HAYLOK GUERRERO

PARTE HORAS DIRECTAS A FORMACION - PROGRAMAS EN FORMACION TITULADA Y/O COMPLEMENTARIA

*PROGRAMA HORARIO FECHA DIAS
FORMACION COMPETENCIA DESARROLLADA RESULTADOS DE APRENDIZAJE HORAS | | FIN
(FICHA) DESDE HASTA DESDE HASTA M[J D
CONOCER Y COMPRENDER LOS FUNDAMENTOS
COMPRENDER Y  APLICAR  LOS TEORICOS DE ATENCION AL CLIENTE, CONOCER,
FUNDAMENTOS TEORICOS Y PRAGMATICOS COMPRENDER Y APLICAR LAS TECNICAS EFECTIVAS
DE LA ATENCION Y EL SERVICIO EFECTIVO ASOCIADAS CON LA ATENCION AL CLIENTE,
PROGRAMA HACIA LOS CLIENTES, CON EL FIN DE ENTENDER LA IMPORTANCIA DE APLICAR LA
1| FichA 2384014 8:00AM | 16:00PM || S-ago | 9-sep 8 BRINDAR A LOS MISMOS, LA ATENCION COMUNICACION ASERTIVA Y EMPATICA CON LOS 16
OPORTUNA QUE PERMITA ENTENDER Y CLIENTES PARA ASEGURAR UN APROPIADO SERVICIO
ABORDAR SUS CONSULTAS, RECLAMOS O DE ATENCION, CONOCER LAS TENDENCIAS ACTUALES
PEDIDOS O VENDERLE UN PRODUCTO O DE ATENCION AL CLIENTE.
ENTREGARLE EL MISMO.
Dar a conocer los fundamentos del mercadeo, la|
PROPORCIONAR A LOS APRENDICES mezcla del marketing y los actores del
UN CONJUNTO DE HERRAMIENTAS QUE mercadeo, Desarrollar habilidades en el
LES PERMITA COMPRENDER E mercadeo y ventas que permita generar
INTERPRETAR SU REALIDAD SOCIAL| estrategias de marketing en las empresas; para
B PROGRAMA: a00am | 16:000m|| & 1 PARA DETECTAR PROBLEMAS DE| conseguir la satisfacciéon del cliente y obtener 2
FICHA: 2385983 -ago -sep MERCADEO Y SOLUCIONARLOS, utilidades, aproximarse a los diferentes
MEDIANTE  IDEAS  CREATIVAS Y| escenarios econémicos que inciden en la oferta
NOVEDOSAS ACORDES A LOS CAMBIOS de los productos o servicios, aprender a|
Y NECESIDADES DE LA SOCIEDAD seleccionar los mercados de acuerdo con el
comportamiento de compra del consumidor y de
los mercados existentes.
Dar a conocer los fundamentos del mercadeo, la
PROPORCIONAR A LOS APRENDICES mezcla del marketing y los actores del
UN CONJUNTO DE HERRAMIENTAS QUE mercadeo, Desarrollar habilidades en el
LES PERMITA COMPRENDER E mercadeo y ventas que permita generar
INTERPRETAR SU REALIDAD SOCIAL estrategias de marketing en las empresas; para
PROGRAMA: PARA DETECTAR PROBLEMAS DE| conseguir la satisfacciéon del cliente y obtener
- - - - 4
FICHA:2388710 8:00AM | 16:00PM || 9-ago | 15-sep 8 MERCADEO Y  SOLUCIONARLOS, utiidades, ~aproximarse a los diferentes 0
MEDIANTE  IDEAS  CREATIVAS Y escenarios econémicos que inciden en la oferta|
NOVEDOSAS ACORDES A LOS CAMBIOS de los productos o servicios, aprender a|
Y NECESIDADES DE LA SOCIEDAD seleccionar los mercados de acuerdo con el
comportamiento de compra del consumidor y de
los mercados existentes.
ORGANIZAR EVENTOS DE MANERA RESPONSABLE,
TENIENDO EN CUENTA LA CONFORMACION DE
COMITES,
LA COORDINACION DE LAS RESPONSABILIDADES DE
LOS DIFERENTES COMITES, DE ACUERDO CON EL
TIPO
ORGANIZAR | EVENTOS 00Ul [AmiicaR EL PROCESO ADMINSTRATVO AL
PROGRAMA PROMUEVAN Las RELACIONES DESARROLLO DEL EVENTO, DE ACUERDO CON EL
FICHA. 2139666 4:00PM | 10:00PM || 3-sep EMPRESARIALES, PROTOCOLO 24
TENIENDO EN CUENTA EL OBJETO LOS MEDIOS DE DIVULGACION Y LAS POLITICAS DE
SOCIAL DE LA EMPRESA. LA ORGANIZACION
DIVULGAR EL EVENTO TENIENDO EN CUENTA EL
MEDIO, EL PROTOCOLO Y LAS NORMAS DE LA
IDENTIFICAR  LAS NO  CONFORMIDADES ~ EN
ORGANIZACION DEL EVENTO DE ACUERDO CON EL
PROPOSITO,
OBJETIVO Y PLAN, PARA PROPONER SOLUCIONES.
ORGANIZAR EVENTOS QUE ORGANIZAR EVENTOS DE MANERA RESPONSABLE,
N PROMUEVAN LAS RELACIONES Ei’:f_;véaso EN CUENTA LA CONFORMACION DE|
s - - g . 24
FICHA:2141779 B:00AM | 02:00PM | | 10-sep 6 5!&253/3?@;55&:%’““ EL OBJETO LA COORDINACION DE LAS RESPONSABILIDADES DE
LOS DIFERENTES COMITES, DE ACUERDO CON EL
SOCIAL DE LA EMPRESA. TIPO
CARACTERIZAR LA IDEA DE NEGOCIO TENIENDO EN
CUENTA LAS OPORTUNIDADES Y NECESIDADES DEL
GESTIONAR PROCESOS PROPIOS DE SECTOR PRODUCTIVO Y SOCIAL, ESTRUCTURAR EL PLAN
LA CULTURA EMPRENDEDORA Y DE NEGOCIO DE ACUERDO CON LAS CARACTERISTICAS
PROGRANA EMPRESARIAL DE ACUERDO CON EL ?E"ﬁgéﬁéiﬁfé \V(AERCADO INTEGRAR ELEMENTOS DE LA
FICHA: 2236663 02:00PM | 08:00PM | | 6-sep PERFIL PERSONAL Y LOS CULTURA EMPRENDEDORA TENIENDO EN CUENTA EL 2
REQUERIMIENTOS DE LOS CONTEXTOS PERFIL PERSONAL Y EL
PRODUCTIVO Y SOCIAL. CONTEXTO DE DESARROLLO SOCIAL, VALORAR LAl
PROPUESTA DE NEGOCIO CONFORME CON SU
ESTRUCTURA Y NECESIDADES DEL SECTOR
PRODUCTIVO Y SOCIAL
COMPRENDER Y APLICAR LOS TEORICOS DE ATENCION AL CLIENTE, CONOCER,
FUNDAMENTOS TEORICOS Y PRAGMATICOS COMPRENDER Y APLICAR LAS TECNICAS EFECTIVAS|
DE LA ATENCION Y EL SERVICIO EFECTIVO ASOCIADAS CON LA ATENCION AL CLIENTE, ENTENDER LAl
IMPORTANCIA DE APLICAR LA COMUNICACION ASERTIVA Y
PROGRAMA: ” 9 QQICI\IIII;ALSifélguifll‘oc;)NLAE;'?E'\l‘\lglEON EMPATICA CON LOS CLIENTES PARA ASEGURAR UN 24
FICHA: 2417974 08:00PM | 16:00PM g APROPIADO SERVICIO DE ATENCION, CONOCER LAS
OPORTUNA QUE PERMITA ENTENDER Y TENDENCIAS ACTUALES DE ATENCION AL CLIENTE.
ABORDAR SUS CONSULTAS, RECLAMOS O
PEDIDOS O VENDERLE UN PRODUCTO O
ENTREGARLE EL MISMO.
TOTAL HORAS 184
PARTE HORAS OTRAS ACTIVIDADES
PARTE APOYO PRESTADO ACTIVIDADES ADMINISTRATIVAS
FECHA HORARIO HORAS
ACTIVIDAD [ JUSTIFICACION DESDE HASTA DESDE HASTA
1
2
3
4
s
TOTAL HORAS
PARTE CAPACITACION INSTRUCTORES PLANTA
[1 [ [ 1 | FECHA HORARIO —
NOMBRE DE LA CAPACITACION ] DESDE HASTA DESDE HASTA
1
2
3
TOTAL HORAS 0
PARTE OTRAS ACTIVIDADES INSTRUCTORES PLANTA
FECHA HORARIO HEEAS
DESDE HASTA DESDE HASTA
1 6n de clases
2
3 | Lider WorldSkills
4| Permiso Sindical
S N
6 | Permiso por estudio
7| Act. Culturales (Evento deportivo Nacion|
TOTAL HORAS 0
TOTAL HORAS REPORTADAS 128

|FIRMA DEL INSTRUCTOR:
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PROCESO DE GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

e Denominacion del Programa de Formacion: Fortalecimiento En mercadeo Y
Ventas

e Codigo del Programa de Formacién: 62330031

e Nombre del Proyecto:

e Fase del Proyecto

e Actividad de Proyecto

e Competencia: Asesorar al cliente, presentar la propuesta de productos y servicios
cerrar la venta, asesorar al cliente, presentar la propuesta de productos y servicios
cerrar la venta.

e Resultados de Aprendizaje Alcanzar:
Realizar venta de productos o servicios teniendo en cuenta las condicione del

mercado, estructurar oferta comercial teniendo en cuenta estrategias y proceso,
evaluar el proceso de venta teniendo en cuenta las condiciones del mercado y
politicas de la organizacion. implementar acciones de mejora en la oferta comercial
de acuerdo con el perfil de los clientes y condiciones del mercado

e Duracion de la Guia: 96 horas

2. PRESENTACION

En el presente afio el SENA tiene como estrategia el fortalecimiento de las habilidades
comerciales en los aprendices con el fin de que el conocimiento técnico le permitir generar
proyectos de negocio, de esta manera obtener ingresos adicionales para mejorar la calidad
de vida de la poblacién vulnerable presente en la ciudad.

Bienvenidos al curso de Fortalecimiento en Mercadeo y Ventas, el cual fue disefiado para
fortalecer a la comunidad Monteriana, con herramientas de mercadeo y ventas que nos
permitan generar estrategias de Comercializacion y Publicidad

Esta guia de aprendizaje tiene como fin, brindar al aprendiz una herramienta para abordar
su aprendizaje autonomo en busqueda de los resultados de aprendizaje propuestos en el
disefio curricular de la formacién complementaria en Fortalecimiento en Mercadeo y
Ventas.
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La guia esta elaborada para que el aprendiz vaya siguiendo paso a paso su ruta de
aprendizaje en el programa de formacién a partir de las competencias que lo conforman.

Hablamos de sus origenes hasta el dia de hoy repasando importantes acontecimientos en
la historia de la humanidad a que han ayudado al desarrollo y evolucién desde la época el
trueque hasta la llegada de la mercadotecnia moderna la cual incluye el marketing digital.

Hoy en dia, existen poderosas herramientas que nos permite llegar de una manera mas
eficiente hacia nuestros clientes, de modo que permite fidelizarlos. El proceso es la
secuencia de pasos necesarios para convertir una oportunidad, desde la prospeccién del
cliente, en un negocio. Cuando lanzamos un producto o servicio al mercado debemos
conocer muy bien a nuestros clientes para anticiparnos a sus necesidades, pero para eso
debemos entender cuéles son las etapas del proceso de ventas.

Por una parte, el mercadeo se refiere al conjunto de actividades para promover un producto o
servicio, de acuerdo a las necesidades y expectativas del cliente. Las ventas, por otro lado, son las
acciones para incentivar a los clientes de hacer una determinada compra, es decir, un acto de
negociacion.

3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

Actividades de Reflexion inicial.

Antes de iniciar el desarrollo de las actividades propuestas en esta guia de aprendizaje,
esimportante que reflexione sobre el siguiente contexto: ¢ Qué conoce usted sobre la oferta
y lademanda en el mundo empresarial?Nota: la presente actividad es de conocimiento
personal, por el cual usted debera participar ydebatir mediante una socializacion en el
ambiente de formacion con la orientacion de su tutor acargo y el apoyo de sus compafieros.

e Actividades de contextualizacion e identificacién de conocimientos necesarios
para el aprendizaje.

Realice las siguientes actividades .

Analice lainformacién suministrada sobre mercadeo y desarrollo de la propuesta
de valor:
GFPI-F-135 V01
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Comprende como lograr diferenciacion en los mercados a través de la construccion de
valor de marca, en las relaciones de la fuerza de venta con los clientes.

Comprende el concepto de valor, como base de la diferenciacion

Construye solidas relaciones comerciales con los clientes, mediante la utilizacion eficiente
de los argumentos, como herramienta fundamental para ello.

Profundiza en el conocimiento del producto para convertirlo en argumentos de venta.
Analizar las diapositivas sobre Imagen personal y Personalidad, diligenciar los test de
temperamentos, inteligencias y asertividad.

Comprende el concepto de cliente y su importancia en la venta.

Reconoce las variables de clasificacion de clientes y como utilizarlas en la gestion
comercial.

Comprende el proceso de venta para aplicarlo de forma efectiva en los momentos de
preparacion y de encuentro con los clientes.

Comprende el concepto de estrategias en ventas y su aplicacion en diferentes mercados.

Identifica las caracteristicas propias de la estrategia de venta y su relacion con el asesor
comercial.

Reconoce los tipos de estrategia de venta y propone planes de accion para ejecutarlos.
Actividades de apropiacion del conocimiento (Conceptualizacidén y Teorizacion).
Realice las siguientes actividades:

Con trabajo colaborativo realice una presentacion en Power Point respondiendo las
siguientes preguntas acerca de medios tecnoldgicos en Mercadeo y Ventas.

La evidencia deberéa ser enviada al whatsapp del grupo.
Concepto y caracteristicas lectores de codigos de cédigos QR para el supermercado
Concepto y caracteristicas espejos 3D para las tiendas de moda

Concepto y caracteristicas reconocimiento facial para el sector de belleza y
estética.

Concepto y caracteristicas sistemas de geolocalizacion para el comercio local
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Concepto y caracteristicas aplicaciones personalizadas

Actividades de transferencia del conocimiento.
Realice las siguientes actividades donde aplique los conceptos anteriormente adquiridos:

En grupos de dos con base a las diapositivas denominadas “etapas del proceso de la
venta” realice:

A- dramatizado de una venta aplicando las diferentes etapas de las ventas
B- Que etapa le parece de mayor importancia y justificar.

Elabore un video donde presenta un producto o servicio despertando la necesidad y
ofreciendo solucion o satisfaccion al cliente.

Identifique el marketing mix de un negocio ya posicionado en el mercado.

Con base a una informacion dada por el instructor realice el MAPA DE LA EMPATIA.

Actividades de evaluacion.

Presente y entregue al instructor por medio del correo electronco
juniorhaylock24@gmail.com, todos los documentos e informes de todas y cada una de las
actividades de apropiacion anteriormente enunciadas. Son los productos de sus
actividades o evidencias.
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Analiza el comportamiento de la
oferta y la demanda de un
productoo servicio a partir de datos
histéricos utilizando métodos
matematicos y estadisticos de
pronaostico con el apoyo desoftware,
segun variable srelacionadas con el
potencial del mercado y de la
empresa

- Emplea los soportes de las
politicas de la organizacion y de
servicio al cliente de acuerdo con el
protocolo del servicio.

- Establece las relaciones
interpersonales necesarias para
abordar y mantener clientes de

Taller de
investigacion

e Cuestionario

e Observacion

sobre su desempeiio.
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Desemperio en
la elaboracion
de las
actividades
planteadas.

Evidencias de
Producto:

Aplicacion al
proyecto de
formacion.

Identificar los

para que se
proceso de venta.

organizacion.

pilares para la creacion de un
buen proceso de venta

- Define las principales razones

El grado de satisfaccion del
servicio, segun politicas de la
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4  principales

desarrolle un

Instrumentos de
evaluacioén

e Listade
chequeo

5. GLOSARIO DE TERMINOS

Accesibilidad

Acercamiento

Actitud

Grado hasta el cual es posible llegar a servir
en un segmento de mercado.

Etapa del proceso de venta en el que el

vendedor conoce y saluda al comprador para
establecer una buena relacién desde el

principio. 35vol
Valoraciones favorables o desfavorables,

opiniones y tendencias que sistematicamente,



Adaptacion del
producto

Administracion de la
fuerza de ventas

Administracion de
mercadotecnia

Adopcion

Agencias de servicios
mercadologicos

Agente

Alcance

Ambiente cultural

Ambiente de
mercadotecnia
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presenta una persona respecto de un objeto o
idea.

Adaptacion de un producto a las condiciones
locales o deseos de los mercados extranjeros.

Analisis, planeacidn, ejecucion y control de
las actividades de la fuerza de ventas,
incluyendo los objetivos fijados a ésta; disefio
de su estrategia; y reclutamiento, seleccion,
capacitacion, supervisidon y evaluacion de los
vendedores de la compaifiia.

Analisis, planeacidn, ejecucion y control de
programas disefados para crear, construir y
mantener intercambios provechosos con
compradores objetivo a fin de lograr los
objetivos de la organizacion.

La decision de un individuo de convertirse en
usuario regular de un producto.

Firmas de investigacién de mercados,
agencias publicitarias, medios de
comunicacion, firmas de consultoria en
mercadotecnia y otros prestadores de
servicios que auxilian a una empresa a
colocar y promover sus productos en los
mercados adecuados.

Mayorista que representa a compradores o
vendedores de manera relativamente
permanente; desempefa solo algunas
funciones y no tiene derechos sobre los
productos.

Porcentaje de personas del mercado meta
expuesto a una campana publicitaria durante
determinado tiempo.

Instituciones y otras fuerzas que afectan los
valores, percepciones, preferencias y
comportamientos basicos de la sociedad.

Participantes y fuerzas ajenas a la
mercadotecnia que influyen en la capacidad
de administracion de la misma para
desarrollar y sostener tratos exitosos con los

. 35V01
clientes meta.
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Ambiente econémico Factores que afectan el poder de compra y
los patrones de gasto del consumidor.

Ambiente natural Recursos naturales que los comerciantes
necesitan para su produccion o aquellos que
se ven afectados por las actividades
comerciales.

Ambiente politico Leyes, agencias gubernamentales y grupos
de presién que influyen en diversas
organizaciones e individuos de determinada
sociedad y los limitan.

Ambiente tecnoldgico Fuerzas que producen nuevas tecnologias,
nuevos productos y oportunidades de
mercado.

Analisis de gastos Analisis de la relacion entre los gastos de
respecto de las mercadotecnia y las ventas para mantener
ventas ésos en el nivel adecuado.

Analisis de la cartera Instrumento mediante el cual la
administracién identifica y evalla los
diferentes negocios que constituyen la
compainia.

Analisis de valor Enfoque de reduccién de costos en el que los
componentes se analizan cuidadosamente
para determinar si es posible redisefarlos,
estandarizarlos o fabricarlos mediante
métodos de produccion mas baratos.

Analisis financiero Analisis de la proyeccién de ventas, costos y
utilidades de un nuevo producto para
determinar si dichos factores cumplen con los
objetivos de la compaiiia.

Aprendizaje Cambios en el comportamiento de un
individuo derivados de la experiencia.

Arancel Impuesto gubernamental en contra de ciertos
productos importados, cuyo objetivo es
obtener ingresos o proteger a companias
locales.

Atmosferas Ambientes disefiados que crean o refuerzan
la tendencia del comprador hacia el consumo
de su producto.

Atractivo emocional Mensaje que intenta despertar emociones 3501
negativas o positivas para motivar la compra,



Auditoria de
mercadotecnia

Autoconcepto

Cadena de tiendas

Cadena de
voluntarios
patrocinada por el
mayorista

Calidad del producto

Canal de distribucion
(canal de
mercadotecnia)

Canal de distribucion
convencional

Canal de
mercadotecnia
directa

Canales de
comunicacion no
personal
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digamos temor, culpa, verglienza, humor,
orgullo o alegria.

Analisis completo, sistematico,
independiente, y periddico del entorno
mercadotécnico de una empresa, y de sus
objetivos, estrategias y actividades, para
determinar los problemas y las oportunidades
y recomendar un plan de accién para mejorar
el desempefio de la mercadotecnia en esa
organizacion.

Autoimagen, o la compleja imagen mental
gue las personas tienen de si mismas.

Dos o0 mas establecimientos de propiedad y
control asociados, que cuentas con un solo
centro de compras y mercadeo y que venden
géneros similares de mercancia.

Sistema de organizacién de mercadotecnia
vertical por contrato en los cuales los
mayoristas organizan cadenas de minoristas
independientes voluntarios que les ayudan a
competir con grandes cadenas corporativas.

Capacidad de un producto para desempenar
sus funciones; incluye durabilidad total,
confiabilidad, precision, facilidad de operacion
y reparacion y otros atributos apreciados.

Conjunto de compaiiias o individuos que

adquieren derechos, o ayuda a transferirlos,
respecto de un bien o servicio en su paso del
productor al consumidor o usuario industrial.

Canal que consiste en uno o mas productores
independientes, mayoristas y minoristas,
quienes libremente buscan maximizar sus
utilidades respectivas, aun a costa de los
beneficios del sistema en su conjunto.

Canal de mercadotecnia directa que carece de
niveles intermedios.

Medios que llevan mensajes sin tener
contacto o retroalimentacién personal,
incluyendo los masivos vy los selectivos, las
atmésferas y los eventos.



Canales de
comunicacion
personal

Cartera de negocios

Centro comercial

Centro de compras

Centro de
distribucion

Ciclo de vida de la
familia

Ciclo de vida del
producto (CVP)
Cierre

Clases sociales

Clima gerencial

Clubes de almacenes
(o clubes de
mayoristas)

Comercializacion

Comerciante
mayorista
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Canales mediante los cuales se comunican
dos 0 mas personas directamente, es decir,
cara a cara, persona a auditorio, por teléfono
O por correo.

Conjunto de negocios y productos que
conforman la compaiiia.

Grupo de negocios minoristas planeado,
desarrollado, poseido y administrado como
una unidad.

Todos los individuos y unidades que
participan en el proceso de decisidon de
compra en una organizacion.

Gran bodega automatizada que recibe
productos de diferentes fabricas y
proveedores, toma pedidos, los surte de
manera eficiente y entrega la mercancia al
cliente lo mas rapido posible.

Etapas por las que pasan las familias
conforme maduran.

Curso de las ventas y ganancias de un
producto durante la vida del mismo; incluye
cinco diferentes etapas.

Etapa del proceso de compra en la que el
vendedor pide al cliente que haga el pedido.

Divisiones relativamente permanentes y
ordenadas en una sociedad cuyos miembros
comparten valores intereses, y
comportamientos similares.

Clima laboral de una compania que resulta de
la forma de trabajar de los administradores
con otros empleados de la misma.

Ventas al menudeo con precios reducidos de
una seleccién limitada de abarrotes de marca,
articulos eléctricos, prendas de vestir y una
mezcolanza de otros productos con grandes
descuentos a miembros que pagan una cuota
anual.

Introduccion de un nuevo producto al
mercado.

Empresa independiente que posee los
derechos sobre la mercancia que maneja.



Compaiiia
Transnacional

Compaiiias de
distribucion fisica

Competencia
monopodlica

Competencia
oligopdlica

Competencia pura

Completacion de una
linea de productos

Comportamiento de
compra del
consumidor

Compras
organizacionales

Concepto de
empaquetamiento

Concepto de la rueda
de menudeo
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Compafia que opera en muchos paises y
tiene una parte importante de sus
operaciones fuera de su pais de origen.

Bodegas, transportes y otras empresas que
ayudan a la compaiia a almacenar y
trasladar productos desde los puntos de
origen hasta su destino.

Mercado en el que muchos compradores y
vendedores comercian en un rango de
precios, mas que en un mercado con un solo
precio.

Mercado en el que hay pocos vendedores
muy sensibles a las estrategias de fijacion de
precios y mercadotecnia de los otros.

Mercado en que muchos compradores y
vendedores comercian de manera uniforme,
ningon comprador o vendedor influye mucho
en el precio del mercado en ese momento.

Incrementar la linea de productos afadiendo
otros al actual.

La conducta de compra de los consumidores
finales, es decir individuos y familias que
adquieren bienes y servicios para consumo
personal.

Proceso de toma de decisiones mediante el
cual las organizaciones formales establecen la
necesidad de adquirir productos y servicios e
identifican, evaltan y eligen entre marcas y
proveedores.

Lo que el empaque debe ser o hacer por el
producto.

Concepto de ventas al menudeo que afirma
qgue los nuevos tipos de minoristas en general
empiezan sus operaciones con margenes
bajos, precios bajos, y operaciones de bajo
nivel, pero que mas tarde evolucionan hacia
operaciones con precios mas elevados y
mejores servicios, y que a la larga llegan a
convertirse en minoristas convencionales, a

los cuales reemplazan. SRl
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Concepto de Enfoque de administracion de mercadotecnia
mercadotecnia que sostiene el logro de objetivos
organizacionales depende de la determinacion
de las necesidades y deseos de los mercados
objetivos y de la satisfaccion de los mismos
de manera mas eficaz y eficiente que los
competidores.

Concepto de Idea de que la organizacion debe determinar
mercadotecnia social las necesidades, deseos e intereses de los
mercados meta y entregar los satisfactores
deseados de manera mas eficaz y eficiente
que los competidores con el fin de mantener
el bienestar del consumidor y de la sociedad.

Concepto de Concepto que sostiene que los consumidores
produccion preferirdn productos disponibles y al alcance
de todos y que la administracion debe, por
tanto, concentrarse en aumentar la eficiencia
de produccién y distribucion.

Concepto de producto Nocidén que establece que los consumidores
preferiran productos que ofrezcan mejor
calidad, rendimiento o caracteristicas y de
que la organizacion debe dedicar su energia
para mejorarlos continuamente; version
detallada de la idea del nuevo producto
expresada en términos comprensibles para
los consumidores.

Concepto de venta Idea de que el consumidor no comprara
suficientes productos de la organizacién a
menos que ésta haga un gran esfuerzo de
promocién y ventas.

Concesidon Método de penetracién de un mercado
extranjero en el que la compafia participa
merced a una acuerdo con un concesionario
de ese mercado, (extranjero), al cual ofrece
el derecho de usar un proceso de
manufactura, marca de fabrica, patente,
secreto comercial o cualquier otro articulo de
valor a cambio de una tarifa o regalias
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PROCESO DE GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

e Denominacion del Programa de Formacion: Fortalecimiento En mercadeo Y
Ventas

e Codigo del Programa de Formacién: 62330031

e Nombre del Proyecto:

e Fase del Proyecto

e Actividad de Proyecto

e Competencia: Asesorar al cliente, presentar la propuesta de productos y servicios
cerrar la venta, asesorar al cliente, presentar la propuesta de productos y servicios
cerrar la venta.

e Resultados de Aprendizaje Alcanzar:
Realizar venta de productos o servicios teniendo en cuenta las condicione del

mercado, estructurar oferta comercial teniendo en cuenta estrategias y proceso,
evaluar el proceso de venta teniendo en cuenta las condiciones del mercado y
politicas de la organizacion. implementar acciones de mejora en la oferta comercial
de acuerdo con el perfil de los clientes y condiciones del mercado

e Duracion de la Guia: 96 horas

2. PRESENTACION

En el presente afio el SENA tiene como estrategia el fortalecimiento de las habilidades
comerciales en los aprendices con el fin de que el conocimiento técnico le permitir generar
proyectos de negocio, de esta manera obtener ingresos adicionales para mejorar la calidad
de vida de la poblacién vulnerable presente en la ciudad.

Bienvenidos al curso de Fortalecimiento en Mercadeo y Ventas, el cual fue disefiado para
fortalecer a la comunidad Monteriana, con herramientas de mercadeo y ventas que nos
permitan generar estrategias de Comercializacion y Publicidad

Esta guia de aprendizaje tiene como fin, brindar al aprendiz una herramienta para abordar
su aprendizaje autonomo en busqueda de los resultados de aprendizaje propuestos en el
disefio curricular de la formacién complementaria en Fortalecimiento en Mercadeo y
Ventas.
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La guia esta elaborada para que el aprendiz vaya siguiendo paso a paso su ruta de
aprendizaje en el programa de formacién a partir de las competencias que lo conforman.

Hablamos de sus origenes hasta el dia de hoy repasando importantes acontecimientos en
la historia de la humanidad a que han ayudado al desarrollo y evolucién desde la época el
trueque hasta la llegada de la mercadotecnia moderna la cual incluye el marketing digital.

Hoy en dia, existen poderosas herramientas que nos permite llegar de una manera mas
eficiente hacia nuestros clientes, de modo que permite fidelizarlos. El proceso es la
secuencia de pasos necesarios para convertir una oportunidad, desde la prospeccién del
cliente, en un negocio. Cuando lanzamos un producto o servicio al mercado debemos
conocer muy bien a nuestros clientes para anticiparnos a sus necesidades, pero para eso
debemos entender cuéles son las etapas del proceso de ventas.

Por una parte, el mercadeo se refiere al conjunto de actividades para promover un producto o
servicio, de acuerdo a las necesidades y expectativas del cliente. Las ventas, por otro lado, son las
acciones para incentivar a los clientes de hacer una determinada compra, es decir, un acto de
negociacion.

3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

Actividades de Reflexion inicial.

Antes de iniciar el desarrollo de las actividades propuestas en esta guia de aprendizaje,
esimportante que reflexione sobre el siguiente contexto: ¢ Qué conoce usted sobre la oferta
y lademanda en el mundo empresarial?Nota: la presente actividad es de conocimiento
personal, por el cual usted debera participar ydebatir mediante una socializacion en el
ambiente de formacion con la orientacion de su tutor acargo y el apoyo de sus compafieros.

e Actividades de contextualizacion e identificacién de conocimientos necesarios
para el aprendizaje.

Realice las siguientes actividades .

Analice lainformacién suministrada sobre mercadeo y desarrollo de la propuesta
de valor:
GFPI-F-135 V01

Cudl es el papel del mercadeo



@
SENA

nN

Comprende como lograr diferenciacion en los mercados a través de la construccion de
valor de marca, en las relaciones de la fuerza de venta con los clientes.

Comprende el concepto de valor, como base de la diferenciacion

Construye solidas relaciones comerciales con los clientes, mediante la utilizacion eficiente
de los argumentos, como herramienta fundamental para ello.

Profundiza en el conocimiento del producto para convertirlo en argumentos de venta.
Analizar las diapositivas sobre Imagen personal y Personalidad, diligenciar los test de
temperamentos, inteligencias y asertividad.

Comprende el concepto de cliente y su importancia en la venta.

Reconoce las variables de clasificacion de clientes y como utilizarlas en la gestion
comercial.

Comprende el proceso de venta para aplicarlo de forma efectiva en los momentos de
preparacion y de encuentro con los clientes.

Comprende el concepto de estrategias en ventas y su aplicacion en diferentes mercados.

Identifica las caracteristicas propias de la estrategia de venta y su relacion con el asesor
comercial.

Reconoce los tipos de estrategia de venta y propone planes de accion para ejecutarlos.
Actividades de apropiacion del conocimiento (Conceptualizacidén y Teorizacion).
Realice las siguientes actividades:

Con trabajo colaborativo realice una presentacion en Power Point respondiendo las
siguientes preguntas acerca de medios tecnoldgicos en Mercadeo y Ventas.

La evidencia deberéa ser enviada al whatsapp del grupo.
Concepto y caracteristicas lectores de codigos de cédigos QR para el supermercado
Concepto y caracteristicas espejos 3D para las tiendas de moda

Concepto y caracteristicas reconocimiento facial para el sector de belleza y
estética.

Concepto y caracteristicas sistemas de geolocalizacion para el comercio local
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Concepto y caracteristicas aplicaciones personalizadas

Actividades de transferencia del conocimiento.
Realice las siguientes actividades donde aplique los conceptos anteriormente adquiridos:

En grupos de dos con base a las diapositivas denominadas “etapas del proceso de la
venta” realice:

A- dramatizado de una venta aplicando las diferentes etapas de las ventas
B- Que etapa le parece de mayor importancia y justificar.

Elabore un video donde presenta un producto o servicio despertando la necesidad y
ofreciendo solucion o satisfaccion al cliente.

Identifique el marketing mix de un negocio ya posicionado en el mercado.

Con base a una informacion dada por el instructor realice el mapa de la empatia.

Actividades de evaluacion.

Presente y entregue al instructor por medio del correo electronco
juniorhaylock24@gmail.com, todos los documentos e informes de todas y cada una de las
actividades de apropiacion anteriormente enunciadas. Son los productos de sus
actividades o evidencias.
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Conocimiento:

Evaluacion

Evidencias de
Desempefio:
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Analiza el comportamiento de la
oferta y la demanda de un
productoo servicio a partir de datos
histéricos utilizando métodos
matematicos y estadisticos de
pronaostico con el apoyo desoftware,
segun variable srelacionadas con el
potencial del mercado y de la
empresa

- Emplea los soportes de las
politicas de la organizacion y de
servicio al cliente de acuerdo con el
protocolo del servicio.

- Establece las relaciones
interpersonales necesarias para
abordar y mantener clientes de

Taller de
investigacion

e Cuestionario

e Observacion

sobre su desempeiio.
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Desemperio en
la elaboracion
de las
actividades
planteadas.

Evidencias de
Producto:

Aplicacion al
proyecto de
formacion.

Identificar los

para que se
proceso de venta.

organizacion.

pilares para la creacion de un
buen proceso de venta

- Define las principales razones

El grado de satisfaccion del
servicio, segun politicas de la

@
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4  principales

desarrolle un

Instrumentos de
evaluacioén

e Listade
chequeo

5. GLOSARIO DE TERMINOS

Accesibilidad

Acercamiento

Actitud

Grado hasta el cual es posible llegar a servir
en un segmento de mercado.

Etapa del proceso de venta en el que el

vendedor conoce y saluda al comprador para
establecer una buena relacién desde el

principio. 35vol
Valoraciones favorables o desfavorables,

opiniones y tendencias que sistematicamente,



Adaptacion del
producto

Administracion de la
fuerza de ventas

Administracion de
mercadotecnia

Adopcion

Agencias de servicios
mercadologicos

Agente

Alcance

Ambiente cultural

Ambiente de
mercadotecnia
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presenta una persona respecto de un objeto o
idea.

Adaptacion de un producto a las condiciones
locales o deseos de los mercados extranjeros.

Analisis, planeacidn, ejecucion y control de
las actividades de la fuerza de ventas,
incluyendo los objetivos fijados a ésta; disefio
de su estrategia; y reclutamiento, seleccion,
capacitacion, supervisidon y evaluacion de los
vendedores de la compaifiia.

Analisis, planeacidn, ejecucion y control de
programas disefados para crear, construir y
mantener intercambios provechosos con
compradores objetivo a fin de lograr los
objetivos de la organizacion.

La decision de un individuo de convertirse en
usuario regular de un producto.

Firmas de investigacién de mercados,
agencias publicitarias, medios de
comunicacion, firmas de consultoria en
mercadotecnia y otros prestadores de
servicios que auxilian a una empresa a
colocar y promover sus productos en los
mercados adecuados.

Mayorista que representa a compradores o
vendedores de manera relativamente
permanente; desempefa solo algunas
funciones y no tiene derechos sobre los
productos.

Porcentaje de personas del mercado meta
expuesto a una campana publicitaria durante
determinado tiempo.

Instituciones y otras fuerzas que afectan los
valores, percepciones, preferencias y
comportamientos basicos de la sociedad.

Participantes y fuerzas ajenas a la
mercadotecnia que influyen en la capacidad
de administracion de la misma para
desarrollar y sostener tratos exitosos con los

. 35V01
clientes meta.
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Ambiente econémico Factores que afectan el poder de compra y
los patrones de gasto del consumidor.

Ambiente natural Recursos naturales que los comerciantes
necesitan para su produccion o aquellos que
se ven afectados por las actividades
comerciales.

Ambiente politico Leyes, agencias gubernamentales y grupos
de presién que influyen en diversas
organizaciones e individuos de determinada
sociedad y los limitan.

Ambiente tecnoldgico Fuerzas que producen nuevas tecnologias,
nuevos productos y oportunidades de
mercado.

Analisis de gastos Analisis de la relacion entre los gastos de
respecto de las mercadotecnia y las ventas para mantener
ventas ésos en el nivel adecuado.

Analisis de la cartera Instrumento mediante el cual la
administracién identifica y evalla los
diferentes negocios que constituyen la
compainia.

Analisis de valor Enfoque de reduccién de costos en el que los
componentes se analizan cuidadosamente
para determinar si es posible redisefarlos,
estandarizarlos o fabricarlos mediante
métodos de produccion mas baratos.

Analisis financiero Analisis de la proyeccién de ventas, costos y
utilidades de un nuevo producto para
determinar si dichos factores cumplen con los
objetivos de la compaiiia.

Aprendizaje Cambios en el comportamiento de un
individuo derivados de la experiencia.

Arancel Impuesto gubernamental en contra de ciertos
productos importados, cuyo objetivo es
obtener ingresos o proteger a companias
locales.

Atmosferas Ambientes disefiados que crean o refuerzan
la tendencia del comprador hacia el consumo
de su producto.

Atractivo emocional Mensaje que intenta despertar emociones 3501
negativas o positivas para motivar la compra,



Auditoria de
mercadotecnia

Autoconcepto

Cadena de tiendas

Cadena de
voluntarios
patrocinada por el
mayorista

Calidad del producto

Canal de distribucion
(canal de
mercadotecnia)

Canal de distribucion
convencional

Canal de
mercadotecnia
directa

Canales de
comunicacion no
personal
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digamos temor, culpa, verglienza, humor,
orgullo o alegria.

Analisis completo, sistematico,
independiente, y periddico del entorno
mercadotécnico de una empresa, y de sus
objetivos, estrategias y actividades, para
determinar los problemas y las oportunidades
y recomendar un plan de accién para mejorar
el desempefio de la mercadotecnia en esa
organizacion.

Autoimagen, o la compleja imagen mental
gue las personas tienen de si mismas.

Dos o0 mas establecimientos de propiedad y
control asociados, que cuentas con un solo
centro de compras y mercadeo y que venden
géneros similares de mercancia.

Sistema de organizacién de mercadotecnia
vertical por contrato en los cuales los
mayoristas organizan cadenas de minoristas
independientes voluntarios que les ayudan a
competir con grandes cadenas corporativas.

Capacidad de un producto para desempenar
sus funciones; incluye durabilidad total,
confiabilidad, precision, facilidad de operacion
y reparacion y otros atributos apreciados.

Conjunto de compaiiias o individuos que

adquieren derechos, o ayuda a transferirlos,
respecto de un bien o servicio en su paso del
productor al consumidor o usuario industrial.

Canal que consiste en uno o mas productores
independientes, mayoristas y minoristas,
quienes libremente buscan maximizar sus
utilidades respectivas, aun a costa de los
beneficios del sistema en su conjunto.

Canal de mercadotecnia directa que carece de
niveles intermedios.

Medios que llevan mensajes sin tener
contacto o retroalimentacién personal,
incluyendo los masivos vy los selectivos, las
atmésferas y los eventos.



Canales de
comunicacion
personal

Cartera de negocios

Centro comercial

Centro de compras

Centro de
distribucion

Ciclo de vida de la
familia

Ciclo de vida del
producto (CVP)
Cierre

Clases sociales

Clima gerencial

Clubes de almacenes
(o clubes de
mayoristas)

Comercializacion

Comerciante
mayorista
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Canales mediante los cuales se comunican
dos 0 mas personas directamente, es decir,
cara a cara, persona a auditorio, por teléfono
O por correo.

Conjunto de negocios y productos que
conforman la compainia.

Grupo de negocios minoristas planeado,
desarrollado, poseido y administrado como
una unidad.

Todos los individuos y unidades que
participan en el proceso de decisidon de
compra en una organizacion.

Gran bodega automatizada que recibe
productos de diferentes fabricas y
proveedores, toma pedidos, los surte de
manera eficiente y entrega la mercancia al
cliente lo mas rapido posible.

Etapas por las que pasan las familias
conforme maduran.

Curso de las ventas y ganancias de un
producto durante la vida del mismo; incluye
cinco diferentes etapas.

Etapa del proceso de compra en la que el
vendedor pide al cliente que haga el pedido.

Divisiones relativamente permanentes y
ordenadas en una sociedad cuyos miembros
comparten valores intereses, y
comportamientos similares.

Clima laboral de una compania que resulta de
la forma de trabajar de los administradores
con otros empleados de la misma.

Ventas al menudeo con precios reducidos de
una seleccién limitada de abarrotes de marca,
articulos eléctricos, prendas de vestir y una
mezcolanza de otros productos con grandes
descuentos a miembros que pagan una cuota
anual.

Introduccion de un nuevo producto al
mercado.

Empresa independiente que posee los
derechos sobre la mercancia que maneja.



Compaiiia
Transnacional

Compaiiias de
distribucion fisica

Competencia
monopodlica

Competencia
oligopdlica

Competencia pura

Completacion de una
linea de productos

Comportamiento de
compra del
consumidor

Compras
organizacionales

Concepto de
empaquetamiento

Concepto de la rueda
de menudeo
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Compafia que opera en muchos paises y
tiene una parte importante de sus
operaciones fuera de su pais de origen.

Bodegas, transportes y otras empresas que
ayudan a la compaiia a almacenar y
trasladar productos desde los puntos de
origen hasta su destino.

Mercado en el que muchos compradores y
vendedores comercian en un rango de
precios, mas que en un mercado con un solo
precio.

Mercado en el que hay pocos vendedores
muy sensibles a las estrategias de fijacion de
precios y mercadotecnia de los otros.

Mercado en que muchos compradores y
vendedores comercian de manera uniforme,
ningon comprador o vendedor influye mucho
en el precio del mercado en ese momento.

Incrementar la linea de productos afadiendo
otros al actual.

La conducta de compra de los consumidores
finales, es decir individuos y familias que
adquieren bienes y servicios para consumo
personal.

Proceso de toma de decisiones mediante el
cual las organizaciones formales establecen la
necesidad de adquirir productos y servicios e
identifican, evaltan y eligen entre marcas y
proveedores.

Lo que el empaque debe ser o hacer por el
producto.

Concepto de ventas al menudeo que afirma
qgue los nuevos tipos de minoristas en general
empiezan sus operaciones con margenes
bajos, precios bajos, y operaciones de bajo
nivel, pero que mas tarde evolucionan hacia
operaciones con precios mas elevados y
mejores servicios, y que a la larga llegan a
convertirse en minoristas convencionales, a

los cuales reemplazan. SRl
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Concepto de Enfoque de administracion de mercadotecnia
mercadotecnia que sostiene el logro de objetivos
organizacionales depende de la determinacion
de las necesidades y deseos de los mercados
objetivos y de la satisfaccion de los mismos
de manera mas eficaz y eficiente que los
competidores.

Concepto de Idea de que la organizacion debe determinar
mercadotecnia social las necesidades, deseos e intereses de los
mercados meta y entregar los satisfactores
deseados de manera mas eficaz y eficiente
que los competidores con el fin de mantener
el bienestar del consumidor y de la sociedad.

Concepto de Concepto que sostiene que los consumidores
produccion preferirdn productos disponibles y al alcance
de todos y que la administracion debe, por
tanto, concentrarse en aumentar la eficiencia
de produccién y distribucion.

Concepto de producto Nocidén que establece que los consumidores
preferiran productos que ofrezcan mejor
calidad, rendimiento o caracteristicas y de
que la organizacion debe dedicar su energia
para mejorarlos continuamente; version
detallada de la idea del nuevo producto
expresada en términos comprensibles para
los consumidores.

Concepto de venta Idea de que el consumidor no comprara
suficientes productos de la organizacién a
menos que ésta haga un gran esfuerzo de
promocién y ventas.

Concesidon Método de penetracién de un mercado
extranjero en el que la compafia participa
merced a una acuerdo con un concesionario
de ese mercado, (extranjero), al cual ofrece
el derecho de usar un proceso de
manufactura, marca de fabrica, patente,
secreto comercial o cualquier otro articulo de
valor a cambio de una tarifa o regalias
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