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PROCESO GESTION DEL TALENTO HUMANO
FORMATO INFORME MENSUAL EJECUCION CONTRACTUAL

Bogota, 30 de Junio de 2022

Sefior

SILVIO ALBERTO GALINDO PARRA

SUPERVISOR(A) CONTRATO No. CO1.PCCNTR.3283153
Coordinador Académico de Mercadeo

Coordinacion de Mercadeo

Bogotéa

Asunto: Informe mensual de ejecucion contractual
Mes Junio del afio 2022

Referencia: No CO1.PCCNTR.3283153 del afio (2022)

Jorge Edgar Cortes Mejia identificado con la cédula de ciudadania No. 11322234 de Girardot, en mi
calidad de Contratista del SENA, la coordinacién académica de mercadeo, en cumplimiento del
Contrato de Prestacion de Servicios de la referencia, a continuacién presento el Informe de
actividades realizadas en el mes de mayo 2022

Valor y forma de Pago: El valor total del presente contrato asciende a la suma de TREINTA Y
OCHO MILLONES CUATROCIENTOS OCHENTA MIL CUATROCIENTOS PESOS M/CTE
($38.480.400) incluido IVA (de conformidad con el régimen tributario a que pertenezca el
contratista). Esta suma sera pagada por el SENA al contratista de la siguiente manera: a) Un primer
pago correspondiente al mes de enero de 2022 por valor de OCHOCIENTOS TREINTA Y UN MIL
TRESCIENTOS SESENTA Y SIETE PESOS M/CTE ($831.367). b) diez (10) pagos en los meses
de febrero a noviembre de 2022, por valor de TRES MILLONES QUINIENTOS SESENTA Y TRES
MIL PESOS M/CTE ($3.563.000) cada uno. ¢) Un altimo pago correspondiente al mes de diciembre
de 2022 por valor de DOS MILLONES DIECINUEVE MIL TREINTA Y TRES PESOS M/CTE
($2.019.033).

Plazo: Sera hasta el 17 de diciembre de 2022.

OBJETO:
Prestar servicios personales de caracter temporal para impartir formacion programada
por el centro para el area de mercadeo

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

No | Obligaciones Acciones realizadas Evidencias
a. Cumplir con la programacion académica | Impartir formacidon profesional | Sofia plus
predeterminada por la Coordinacion | integral en el drea de Mercadeo.
Académica en los programas (TECNOLOGO
GESTION DE MERCADOS) y competencias Tecnologo en  Gestion de
Mercados Ficha 2450892
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(210301029-Analizar los resultados
contables y financieros segun los criterios
de evaluacién establecidos por la
organizacién) (acorde que se requiera que
el instructor imparta) de acuerdo con las
normas, la red de conocimiento (Comercio
y Ventas) y el drea tematica (Mercadeo y
ventas), procesos y metodologias
pedagdgicas, estrategias didacticas activas,
formacién por proyectos y los productos
institucionales

Tecnologo en  Gestion de

Mercados Ficha 2450903

Tecnologo en  Comunicacién
Comercial Ficha 2340615

Especializacion Tecnologica
Disefio Y Desarrollo de
Investigaciones de Mercado

Ficha : 2382480

Acompafiar 'y Asesorar en forma
permanente e integral a los aprendices en
el proceso de formacion por proyectos
durante la vigencia del contrato.

Seguimiento y evaluacién de los
proyectos de formacion.

Sofia plus y
portafolio instructor

Presentar los reportes de Juicios de | Los informes académicos se | Sofia plus
evaluacion de Aprendices y demas | realizaran a mas tardar ocho dias

informes dentro de los plazos estipulados | después de la terminacién de un

por el Centro, el Sistema Integrado de | resultado de aprendizaje.

Gestion y  Autocontrol  (Plataforma

Compromiso) y el Reglamento para

Aprendices del Sena, para tal efecto.

Preparar, orientar, desarrollar, apoyar y | Alistamiento y preparacién de | Portafolio del
evaluar procesos de aprendizaje en | material de clases, elaboracion de | instructor
cualquiera de las estrategias de respuesta | guias e  instrumentos de

institucional para los diferentes grupos | evaluacion

poblacionales objeto de Formacién

Profesional Integral

Desarrollar mecanismos que faciliten la | Realizar talleres de reflexion, | Evidencias
reflexiéon, la innovacidén, el espiritu | innovacion e investigacion en el | Territorium
investigativo, la creatividad y la | ambiente de aprendizaje

autoevaluacion en los alumnos para su

mejoramiento continuo.

Evaluar, innovar y mejorar continuamente | Preparacién y desarrollo de | Sofia plus y

el proceso de aprendizaje, las estrategias
pedagdgicas, el medio ambiente educativo,
el rendimiento académico de los
aprendices y el empleo de medios
didacticos fisicos y electrénicos.

técnicas didacticas activas, apoyo
de la plataforma como
herramienta de aprendizaje,

portafolio instructor

Participar en el desarrollo de innovaciones | Disefio planeacion pedagdgica y | Portafolio del

pedagadgicas y del area especifica en que se | guias de aprendizaje Instructor

desempefie, mediante proyectos de

investigacién, participacion en semilleros

de investigacion o lineas de investigacion,

en concordancia con el plan que sobre este

aspecto tenga definido el area académica,

concertado con el supervisor del contrato.

Entregar documentos de proyectos de | La entrega de documentos se | Ponencias,

investigacion,publicaciones, ponencias o | realizardn de acuerdo al plan de | publicaciones,
trabajo definido por la | documentos v
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productos asociados en caso de participar
en la gestion de semilleros

de investigacion del darea académica
respectiva, en armonia con el plan de
trabajo definido para el mismo.

coordinacién en caso de
participacion en la gestion de
semilleros.

productos asociados
en la gestion de
semilleros

de investigacién

Formular, ejecutar y evaluar diagndsticos
que conlleven a la actualizacién y creaciéon
de disefos, planes, programas, procesos y
productos propios de las actividades del
centro de formacion, acordes con su
especialidad y drea de desempenio, y segun
las necesidades del entono,

Evaluaciéon de conocimientos
previos formacién a través de
ambientes especializados

Formato de
planeacién y Sofia
plus

Colaborar en el disefio y ejecucién de
programas de actualizacidn de instructores
del SENA y de otras entidades, en aspectos
pedagdgicos y de la especialidad en que
imparte Formacion Profesional Integral.

Disefio de estructuras curriculares

Estructura Curricular

Participar activamente en el Plan de | Participacion activa en | Certificaciones- Sofia
Mejoramiento y  Actualizacion  de | capacitacion 'y norma de | plus

Instructores competencia laboral

Participar en procesos de promocién de los | Transferencia de  programas | Programa de
programas de Formacién Profesional | formacién formacion

Integral, servicios y actividades de complementaria
Divulgacion Tecnoldgica, programados por

el Centro de Formacion

Coadyuvar en el proceso de ingreso e | Aplicacion de entrevistas vy | Sofia plus

induccién de alumnos. procesos de seleccidn

Rendir oportunamente los | Informe de actividades | Sofia plus
informes(planillas, reportes, formatos) | académicas y de evaluacion

requeridos sobre las acciones

encomendadas y los productos resultantes

de procesos de aprendizaje realizados por

aprendices a quienes imparte formacion

Profesional

Incorporar las tendencias tecnoldgicas, | Aplicacién y disefio guias de | Portafolio del
pedagdgicas y de gestiodn, al disefio técnico | aprendizaje Instructor
pedagdgico de las diferentesacciones de

formacién profesional en su especialidad.

Participar en los comités de evaluacion, Citacion a comité académico, | Actas de comité,

actividades de aseguramiento de la calidad,
asistir  puntualmente a las clases
programadas, colaborar activamente con
las disposiciones sobre aseo y orden de los
ambientes de formacion fisicos o virtuales,
tener sentido de pertenencia con la
Institucion

control de inasistencia y
consecuciéon de la formacion de
acuerdo a programacion.

formato registro de
inasistencias,
planeacién
pedagdgica

Presentar en forma mensual al
Coordinador Académico el reporte de
ejecucion de actividades, registrando las
novedades sucedidas en el periodo
académico que afectaron la ejecucién de la

Informe mensual de actividades
académicas

Sofia plus_ informe
actividades
académicas
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programacién académica minima
establecida, el cual entregara al respectivo
Coordinador Académico o responsable del
area

El contratista debe aplicar antes de la | Certificacion en norma de | Sofia plus-
finalizacién del contrato al proceso de | competencia laboral de | certificaciones
certificacion de competencias segln | orientacidn de procesos | académicas

normas de competencias que aplican a la | pedagodgicos.

funcién de instructor, asi como a los

procesos que el SENA adelanta para

certificar habilidades pedagodgicas, de los

instructores

El contratista al finalizar el contrato, se | Entrega de carné, locker, | Paz y salvo emitido
compromete hacer entrega de todos los | materiales de formacién | por cada
elementos facilitados por el centro de | devolutivos, inventarios entre | dependencia

formacién tales como locker, carné,
materiales de formaciéon devolutivos,
inventarios entre otros.

otros en las
correspondientes

dependencias

El contratista se compromete a hacer uso
de la bata blanca larga, con el logo del SENA
en color naranja en el bolsillo de la parte
superior, en el desarrollo de

todas las actividades de formacion y las que
deriven del presente contrato, dentro y
fuera de las instalaciones del SENA

Compra de la bata con el logo del
SENA color naranja

Uso de la bata
dentro del centro de
formacidén

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 Legalizacion 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 continuacién el soporte de la legalizacion de los desplazamientos realizados, los cuales

forman parte integral del presente informe de ejecucion contractual.

TEM No DE LA | UGAR DE FECHAS DE DESPLAZAMIENTOS
(0] ra
ORDEN DE VIAJE | DESPLAZAMIENTO INICIO FINALIZACION
1. No aplica No aplica No aplica No aplica
2. No aplica No aplica No aplica No aplica

Nota 1: Por cada desplazamiento que haya realizado el contratista, adjuntara el respectivo informe
gue 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 ejecucion

contractual.

Para el tramite de la cuenta me permito adjuntar: Documentos electrénicos enunciados como
evidencias del cumplimiento de las obligaciones contractuales y los desplazamientos realizados y
el No. 59128399 de la planilla, expedido por Compensar miplanilla.com correspondiente al mes de

mayo del afio 2022. (Decreto Ley 2106 de 2019 — “ Decreto Ley Antitramites”)

GTH-F-062 V09




L 4
SENA

N

Declaracién bajo la gravedad de juramento.

Me permito declarar bajo la gravedad de juramento que durante el periodo objeto de cobro
S| NO__ x_ he suscrito otro u otros contratos con entidade(s) del Estado el (los) cual(es) se
encuentra(n) en ejecucion; la anterior declaracion de acuerdo con lo establecido en el numeral 5°
de la Directiva Presidencial No. 001 de 2022, a fin de identificar potenciales conflictos de interés y
hacer la gestion del riesgos para la toma de decisiones dentro del principio de la debida diligencia
frente a la ejecucién de los contratos de prestacion de servicios profesionales o de apoyo a la
gestion.

Nota: En el evento de sefialar Sl, el analisis efectuado por el supervisor y ordenador de pago debera quedar documentado
y publicado en el SECOP Il en los documentos relacionados en el archivo Gestion Contractual GC_ del periodo objeto de
cobro.

Evidencias en () folios

Cordialmente,

Firma

Jorge Cortes Mejia
Contratista

C.C. No. 11322234

Recibi a satisfaccion:

Firma

Silvio Alberto Galindo Parra

Supervisor Contrato CO1.PCCNTR.3283153 de 2022
Coordinador Académico
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TIEMPO ACT. APOYO A LA FORMACION

INSTRUCTOR: JORGE EDGAR CORTES MEJIA

CENTRODE  CENTRO DE GESTION DE MERCADOS, LOGISTICA Y
FORMACION:  TECNOLOGIAS DE LA INFORMACION

FECHA INICIAL: 01/05/2022 00:00:00

FECHA FINAL:  31/05/2022 23:59:59

ACTIVIDADES ACADEMICAS

DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

FICHA 2363160 - OPERACIONES COMERCIALES

APLICAR MEDIDAS DE SEGURIDAD A LAS PERSONAS,
ACTIVOS, INSTALACIONES DE LA COMPANIA SEGUN
POLITICAS, NORMAS Y PROCEDIMIENTOS EN EL PUNTO

COMPRENDER TEXTOS EN INGLES EN FORMA ESCRITA Y
AUDITIVA

CONTROLAR LOS PRODUCTOS EN LA CADENA EN FRIO DE
ACUERDO A LOS CRITERIOS ESTABLECIDOS

EFECTUAR LOS RECIBOS Y DESPACHOS DE LOS OBJETOS
SEGUN REQUISICIONES Y DOCUMENTOS QUE SOPORTAN
LA ACTIVIDAD.

FORMULAR LA ESTRATEGIA DE MERCHANDISING PARA
PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO EN CUENTA SU
NATURALEZA Y SEGMENTACION DEL MERCADO.

14/06/22 0:49
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INTERACTUAR CON CLIENTES DE ACUERDO CON SUS
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: NECESIDADES Y CON LAS POLITICAS Y ESTRATEGIA DE
SERVICIO DE LA ORGANIZACION.

INVENTARIAR RECURSOS FiSICOS, TENIENDO EN CUENTA

» COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: PROCEDIMIENTOS ORGANIZACIONALES.

MANEJAR VALORES E INGRESOS RELACIONADOS CON LA

» COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: OPERACION DEL ESTABLECIMIENTO.

PROMOVER LA INTERACCION IDONEA CONSIGO MISMO,
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: CON LOS DEMAS Y CON LA NATURALEZA EN LOS
CONTEXTOS LABORAL Y SOCIAL

PROMOVER LOS PRODUCTOS EN EL PUNTO DE VENTA

» COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: SEGUN PLAN PROMOCIONAL Y ACUERDO COMERCIAL.

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: RESULTADOS DE APRENDIZAJE ETAPA PRACTICA

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

APLICAR EN LA RESOLUCION DE PROBLEMAS REALES DEL SECTOR PRODUCTIVO, LOS CONOCIMIENTOS, HABILIDADES Y
DESTREZAS PERTINENTES A LAS COMPETENCIAS DEL PROGRAMA DE FORMACION ASUMIENDO ESTRATEGIAS Y METODOLOGIAS
DE AUTOGESTION

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 23,90

FICHA 2450890 - GESTION DE MERCADOS
DE APRENDIZAJE:
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ANALIZAR LOS RESULTADOS CONTABLES Y FINANCIEROS
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: SEGUN LOS CRITERIOS DE EVALUACION ESTABLECIDOS
POR LA ORGANIZACION

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

ANALIZAR LA INFORMACION DE LOS PROCESOS CONTABLES Y FINANCIEROS, PARA ASEGURAR VERACIDAD EN LA RELACION
COSTO BENEFICIO DE ACUERDO CON LA POLITICA DE LA ORGANIZACION.

INVESTIGAR LAS CAUSAS Y SOLUCIONES A LOS PROBLEMAS CONTABLES Y FINANCIEROS CON SENTIDO DE PERTENENCIA, DE
ACUERDO CON LAS NORMAS DE CONTROL INTERNO Y FINANCIERAS

COMPRENDER TEXTOS EN INGLES EN FORMA ESCRITA Y

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: AUDITIVA

DESARROLLAR LOS CANALES DE DISTRIBUCION A PARTIR
* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: DEL MERCADO, IDIOSINCRASIA, CULTURA Y NECESIDAD DE
LOS CLIENTES.

DIRIGIR EL TALENTO HUMANO SEGUN NECESIDADES DE LA
ORGANIZACION.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

ANALIZAR LOS RESULTADOS DE LA EVALUACION DE MANERA ECUANIME, SEGUN POLITICAS DE GESTION Y NECESIDADES DE LAS
AREAS Y PROCESOS

ANALIZAR LOS RESULTADOS DE LA EVALUACION SEGUN METAS ORGANIZACIONALES TENIENDO EN CUENTA LAS VARIABLES DE
GESTION Y AREAS DE RENDIMIENTO IDENTIFICANDO LAS DEBILIDADES Y FORTALEZAS DEL TALENTO HUMANO SEGUN POLITICAS
DE GESTION Y NECESIDADES DE LAS AREAS Y PROCESOS

COORDINAR EL TALENTO HUMANO APOYADO POR TECNOLOGIAS DE INFORMACION TENIENDO EN CUENTA LA SITUACION DE
DISTRIBUCION Y ASIGNACION DE FUNCIONES ESTABLECIDAS EN EL PLAN DE ACTIVIDADES DE ACUERDO CON LOS OBJETIVOS,
ESTRATEGIAS, TIEMPOS Y RECURSOS SEGUN INDICADORES DE GESTION.

COORDINAR EL TALENTO HUMANO DE ACUERDO CON LOS OBJETIVOS, ESTRATEGIAS, TIEMPOS Y RECURSOS SEGUN
INDICADORES DE GESTION.

EVALUAR LA GESTION DEL TALENTO HUMANO SEGUN NIVELES DE RENDIMIENTO A PARTIR DE NORMAS Y PROCEDIMIENTOS
ESTABLECIDOS A NIVEL INTERNO Y EXTERNO SEGUN INDICADORES DE GESTION.

EVALUAR LA GESTION DEL TALENTO HUMANO TENIENDO EN CUENTA EL DESARROLLO DE LAS FUNCIONES CON RELACION A
METAS ESTABLECIDAS Y TIEMPOS GESTION SEGUN NIVELES DE RENDIMIENTO A PARTIR DE NORMAS Y PROCEDIMIENTOS
ESTABLECIDOS A NIVEL INTERNO Y EXTERNO SEGUN INDICADORES DE GESTION.

REALIZAR EL ENTRENAMIENTO Y EL SEGUIMIENTO DE LA EFECTIVIDAD DEL DESEMPENO DEL TALENTO HUMANO EN EL PUESTO
DE TRABAJO, EL ESTILO DE DIRECCION UTILIZADA Y EL CUMPLIMIENTO DE LOS OBJETIVOS PROPUESTOS EN CADA PROCESO
SEGUN PLANES DE MEJORAMIENTO ESTABLECIDOS POR LA ORGANIZACION.

REALIZAR EL ENTRENAMIENTO Y EL SEGUIMIENTO DE LA EFECTIVIDAD DEL DESEMPERNO DEL TALENTO HUMANO, SEGUN PLANES
DE MEJORAMIENTO ESTABLECIDOS POR LA ORGANIZACION.

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:
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DISENAR EL PROYECTO DE LA INVESTIGACION DE
* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: MERCADOS DE ACUERDO CON LOS OBJETIVOS Y METAS
DE LA INVESTIGACION.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DEFINIR EL OBJETIVO DE INVESTIGACION DE MERCADOS SEGUN LA FORMULACION DEL PROBLEMA DE INVESTIGACION

SELECCIONAR EL METODO DE INVESTIGACION QUE GENERE RESULTADOS ESPERADOS PARA LA TRANSFORMACION DEL
CONTEXTO SOCIAL, SEGUN EL TIPO DE INVESTIGACION Y LOS OBJETIVOS FORMULADOS EN EL PROYECTO

DISENAR PROTOTIPOS DE PRODUCTOS Y/O SERVICIOS
* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: QUE SATISFAGAN LAS NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS
DE LOS CLIENTES Y CUMPLAN LA NORMATIVIDAD LEGAL

GESTIONAR LAS SUPERFICIES EN LOS PUNTOS DE VENTA
SEGUN ESTRATEGIAS DE EXHIBICION.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DISENAR EL STAND Y LOS ESPACIOS DEL EVENTO CONSIDERANDO LOS PASOS A SEGUIR EN SU ELABORACION Y LOS
REQUERIMIENTOS UTILIZANDO SOFTWARE APLICADO, SEGUN EL PLAN DE COMUNICACION Y EL TIPO DE PRODUCTO O SERVICIO.

DISENAR EL STAND Y LOS ESPACIOS DEL EVENTO SIGUIENDO NORMAS DE SALUD OCUPACIONAL, SEGUN EL PLAN DE
COMUNICACION Y EL TIPO DE PRODUCTO O SERVICIO.

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

DISENAR LA DISTRIBUCION DEL ESPACIO EN EL ESTABLECIMIENTO SEGUN LAS SUPERFICIES Y ESTRATEGIAS DE EXHIBICION.

DISENAR LA DISTRIBUCION DEL ESPACIO EN EL ESTABLECIMIENTO TENIENDO EN CUENTA LAS CARACTERISTICAS, OBJETIVOS Y
TIPO DE NEGOCIO APLICANDO TECNICAS DE ANIMACION Y MERCHANDISING EN EL PUNTO DE VENTA SEGUN LAS SUPERFICIES Y
ESTRATEGIAS DE EXHIBICION.

EVALUAR EL IMPACTO DE LA EXHIBICION SEGUN EL NIVEL DE SATISFACCION DE LOS CLIENTES.
EVALUAR EL IMPACTO DE LA EXHIBICION TENIENDO EN CUENTA EL FLUJO DE PERSONAS Y LAS ESTRATEGIAS CORPORATIVAS

APLICANDO LOS INDICADORES QUE MIDAN LA ACEPTACION DEL PUBLICO SEGUN EL NIVEL DE SATISFACCION DE LOS CLIENTES.

PRECISAR EL TIPO DE EXHIBICION EN EL PUNTO DE VENTA, TENIENDO EN CUENTA EL PRODUCTO, LA OCASION DE CONSUMO, SU
ROTACION Y EL SEGMENTO DEL MERCADO AL QUE VA DIRIGIDO, A PARTIR DEL PLANOGRAMA APROBADO SEGUN POLITICA
COMERCIAL DE LA EMPRESA Y TENDENCIAS DE EXHIBICION DEL MERCADO.

PRECISAR EL TIPO DE EXHIBICION EN EL PUNTO DE VENTA TENIENDO EN CUENTA LAS NORMAS DE HIGIENE Y SEGURIDAD
INDUSTRIAL, SEGUN POLITICA COMERCIAL DE LA EMPRESA Y TENDENCIAS DE EXHIBICION DEL MERCADO.

IDENTIFICAR LOS COMPORTAMIENTOS DEL MERCADO
+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: SEGUN RESULTADOS DE LA INVESTIGACION Y
TENDENCIAS DEL ENTORNO

RESULTADOS DE APRENDIZAJE
ESTABLECER EL PRONOSTICO Y PRESUPUESTO DE VENTAS DE ACUERDO CON EL RECORD HISTORICO DE VENTAS DE LA

MONITOREAR EL COMPORTAMIENTO DE FACTORES Y VARIABLES QUE INCIDEN EN LA COMPRA DE LOS DIFERENTES ACTORES
CON RESPONSABILIDAD SOCIAL, DE ACUERDO CON EL MERCADO.
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IMPLEMENTAR EL SISTEMA DE INFORMACION DE
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: MERCADOS DE ACUERDO CON LAS NECESIDADES DE
INFORMACION DE LAS SUBAREAS Y LOS OBJETIVOS DE

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CONSTITUIR EL SISTEMA DE INFORMACION DE MERCADEO SEGUN LOS OBJETIVOS DE LAS ACTIVIDADES DEL PLAN DE MERCADO

CONSTITUIR EL SISTEMA DE INFORMACION DE MERCADEO TENIENDO EN CUENTA LOS REQUERIMIENTOS DE LAS DIFERENTES
AREAS DE LA EMPRESA Y LOS ELEMENTOS DETERMINADOS POR ELLA, SEGUN LOS OBJETIVOS DE LAS ACTIVIDADES DEL PLAN

MANTENER ACTUALIZADA LA BASE DE DATOS A PARTIR DE LA EVALUACION DE LOS INFORMES DE DIFERENCIAS PRESENTADAS
ENTRE LA INVESTIGACION DE MERCADOS Y LAS NECESIDADES DE INFORMACION DEL SISTEMA Y SUBSISTEMAS DE MERCADEO
DE LA ORGANIZACION.

MANTENER ACTUALIZADA LA BASE DE DATOS A PARTIR DE LOS INFORMES DE DIFERENCIAS PRESENTADAS ENTRE LA
INVESTIGACION DE MERCADOS Y LAS NECESIDADES DE INFORMACION DEL SISTEMA Y SUBSISTEMAS DE MERCADEO DE LA
ORGANIZACION, MEDIANTE LA UTILIZACION DE LOS METODOS EXISTENTES PARA LA CAPTURA DE LOS DATOS.

RECOLECTAR Y CLASIFICAR INFORMACION DE MANERA SISTEMATICA APLICANDO TECNICAS DE RECOLECCION MEDIANTE EL
USO DE SOFTWARE ESPECIALIZADO DE ACUERDO CON LOS PARAMETROS ESTABLECIDOS POR LA ORGANIZACION PARA LA
CONFORMACION DE BASES DE DATOS

RECOLECTAR Y CLASIFICAR INFORMACION CON VERACIDAD, FIDEDIGNIDAD DE LAS FUENTES, DE ACUERDO CON LOS
PARAMETROS ESTABLECIDOS EN LA PLANEACION ESTRATEGICA DE LA ORGANIZACION

IMPLEMENTAR LAS ACCIONES DE PENETRACION DEL
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: PRODUCTO O SERVICIO EN EL MERCADO DE ACUERDO
CON LA RENTABILIDAD Y ESTRATEGIAS DE MERCADEDO.

MANEJAR CONTACTOS COMERCIALES DE ACUERDO CON
LA ACTIVIDAD DE MERCADEO.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

MANEJAR LAS RELACIONES PUBLICAS CON LOS DIFERENTES ACTORES QUE INTERVIENEN EN EL EVENTO, CON RESPETO POR
OTRO Y SEGUN EL PROGRAMA DE PUBLICIDAD Y PROMOCION DE LA EMPRESA.

MANEJAR LAS RELACIONES PUBLICAS CON LOS DIFERENTES ACTORES QUE INTERVIENEN EN EL EVENTO TENIENDO EN CUENTA
LOS ASPECTOS DE COMUNICACION, LOGISTICA Y GENERACION DE INFORMACION DENTRO DE LAS FECHAS SENALADAS Y LA
PROGRAMACION ESTABLECIDA SEGUN EL PROGRAMA DE PUBLICIDAD Y PROMOCION DE LA EMPRESA.

ORGANIZAR LA INFORMACION RELACIONADA CON EL DESARROLLO DE LOS EVENTOS FRENTE A LOS RESULTADOS OBTENIDOS
VS. LOS OBJETIVOS EMPRESARIALES TENIENDO EN CUENTA EL TIPO DE EVENTO SEGUN LAS POLITICAS DE LA ORGANIZACION.

ORGANIZAR LA INFORMACION RELACIONADA CON EL DESARROLLO DE LOS EVENTOS FRENTE A LOS RESULTADOS OBTENIDOS
VS. LOS OBJETIVOS EMPRESARIALES UTILIZANDO HERRAMIENTAS TECNOLOGICAS DE INFORMACION PARA EL SEGUIMIENTO DE
LAS ACTIVIDADES PROGRAMADAS TENIENDO EN CUENTA EL TIPO DE EVENTO SEGUN LAS POLITICAS DE LA ORGANIZACION.

REALIZAR CONTRATOS FRENTE A LOS REQUERIMIENTOS DEL EVENTO CON PERTENENCIA'Y DE ACUERDO CON LA REVISION DEL
CUMPLIMIENTO DE LOS TERMINOS DE NEGOCIACION, EL PRESUPUESTO Y LAS NORMAS LEGALES.

REALIZAR CONTRATOS FRENTE A LOS REQUERIMIENTOS DEL EVENTO DE ACUERDO CON LA REVISION DEL CUMPLIMIENTO DE
LOS TERMINOS DE NEGOCIACION, EL PRESUPUESTO Y LAS NORMAS LEGALES PARA GARANTIZAR LA CALIDAD DEL SERVICIO,
SEGUN LAS POLITICAS DE LA ORGANIZACION.

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:
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NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: CONDICIONES DEL MERCADO Y POLITICAS DE LA
EMPRESA.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

ACORDAR TERMINOS DE NEGOCIACION Y CONDICIONES COMERCIALES, DE ACUERDO CON LOS PARAMETROS LEGALES DE
NEGOCIACION Y POLITICAS Y PROCEDIMIENTOS DE LA EMPRESA.

ACORDAR TERMINOS DE NEGOCIACION Y CONDICIONES COMERCIALES, PREVIA REVISION DE LAS PARTES DEL CONTRATO
ESTRUCTURADO, DE ACUERDO CON LOS PARAMETROS LEGALES DE NEGOCIACION Y POLITICAS Y PROCEDIMIENTOS DE LA

REALIZAR EL PROCESO DE LA VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS APLICANDO TECNICAS DE ARGUMENTACION Y CIERRE DE
VENTAS SIGUIENDO PROCEDIMIENTOS PARA NEGOCIAR UN PRODUCTO O SERVICIO EN UN MERCADO ESPECIFICO, CONFORME A
LAS POLITICAS DE VENTA Y LOS TERMINOS DE NEGOCIACION.

REALIZAR EL PROCESO DE LA VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS SIGUIENDO PROCEDIMIENTOS PARA NEGOCIAR UN
PRODUCTO O SERVICIO EN UN MERCADO ESPECIFICO, CONFORME A LAS POLITICAS DE VENTA Y LOS TERMINOS DE

UTILIZAR ESTRATEGIA PARA APOYAR LA PRESENTACION DE LOS PRODUCTOS O SERVICIOS SEGUN PROTOCOLO ESTABLECIDO
POR LA EMPRESA

UTILIZAR ESTRATEGIA PARA APOYAR LA PRESENTACION DE LOS PRODUCTOS O SERVICIOS A LOS CLIENTES TENIENDO EN
CUENTA CARACTERISTICAS, BENEFICIOS Y USOS DE UN PRODUCTO O SERVICIO ESPECIFICO, SEGUN PROTOCOLO
ESTABLECIDO POR LA EMPRESA.

PLANEAR ACTIVIDADES DE MERCADEO QUE RESPONDAN A
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: LAS NECESIDADES Y EXPECTATIVAS DE LOS CLIENTES Y A
LOS OBJETIVOS DE LA EMPRESA.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DEFINIR EL PLAN DE ACCION PARA DIFERENTES TIPOS DE MERCADOS DE ACUERDO CON LA COBERTURA DE MERCADO
APLICANDO LAS METODOLOGIAS PARA SU ELABORACION CON EL APOYO DE SOFTWARE A PARTIR DE LOS OBJETIVOS Y
RECURSOS DE LA EMPRESA.

DIAGNOSTICAR EL COMPORTAMIENTO DEL MERCADO, GARANTIZANDO LA UTILIZACION DE FUENTES CONFIABLES Y FIDEDIGNAS
DE LA INVESTIGACION, SEGUN POLITICAS DE LA EMPRESA.

DISENAR INDICADORES Y ESTANDARES DE GESTION DE MERCADEO CONSIDERANDO LA RELACION COSTO BENEFICIO
INTEGRADO, DE ACUERDO CON OBJETIVOS DE LA EMPRESA.

ESTABLECER DIFERENTES TIPOS DE INDICADORES Y ESTANDARES DE GESTION DE MERCADEO CON EL APOYO DE LAS
TECNOLOGIAS INFORMATICAS EN LA DEFINICION DE METAS Y OBJETIVOS DEL PLAN DE MERCADEO APLICANDO PROCESOS,
TECNICAS Y PROCEDIMIENTOS SEGUN METAS Y OBJETIVOS DE LA EMPRESA.

ESTABLECER PROCESO DE EVALUACION DEL PLAN DE ACCION DE ACUERDO CON LOS OBJETIVOS DEL PLAN DE MERCADEO.

ESTRUCTURAR ESTRATEGIAS DE MERCADEO ORIENTADAS A GARANTIZAR MERCADEO RESPONSABLE, SEGUN INDICADORES DE
GESTION.

FORMULAR ESTRATEGIAS DE MERCADEO PARA LAS DIFERENTES AREAS, TIPOS DE FORMATOS O UNIDADES DE NEGOCIO
MEDIANTE LA APLICACION DE TECNICAS Y HERRAMIENTAS PARA LA GENERACION DE ESTRATEGIAS A PARTIR DE LOS
RESULTADOS DEL DIAGNOSTICO.

REALIZAR DIAGNOSTICOS CUANTITATIVOS Y CUALITATIVOS TENIENDO EN CUENTA LA COBERTURA Y ENTORNO DEL MERCADO
EN LOS PROCESOS DE IDENTIFICACION DE OPORTUNIDADES DE MERCADOS MEDIANTE LA APLICACION DE TECNICAS Y
PROCEDIMIENTOS DE DIAGNOSTICO Y CON EL APOYO DE SOFTWARE.

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: PRODUCIR TEXTOS EN INGLES EN FORMA ESCRITA Y ORAL
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PROMOVER LA INTERACCION IDONEA CONSIGO MISMO,
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: CON LOS DEMAS Y CON LA NATURALEZA EN LOS
CONTEXTOS LABORAL Y SOCIAL

PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE
+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: PRODUCTO O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS
CONSUMIDORES Y USUARIOS

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

APLICAR ESTRATEGIAS PARA LA FIJACION DE PRECIOS DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS CONSIDERANDO EL
COMPORTAMIENTO DEL MERCADO, SEGUN TIPOS DE MERCADOS Y DE PRODUCTOS APLICANDO METODOS DE FIJACION DE

DETERMINAR LA OFERTA Y LA DEMANDA DEL PRODUCTO SEGUN POLITICA EMPRESARIAL.

DETERMINAR NICHOS DE MERCADO DE ACUERDO CON TIPOS DE PRODUCTO Y POBLACION ESTABLECIDOS EN EL PLAN DE
SEGMENTACION.

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: RESULTADOS DE APRENDIZAJE ETAPA PRACTICA

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

APLICAR EN LA RESOLUCION DE PROBLEMAS REALES DEL SECTOR PRODUCTIVO, LOS CONOCIMIENTOS, HABILIDADES Y )
DESTREZAS PERTINENTES A LAS COMPETENCIAS DEL PROGRAMA DE FORMACION ASUMIENDO ESTRATEGIAS Y METODOLOGIAS
DE AUTOGESTION

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 55,50

FICHA 2281102 - ASESORIA COMERCIAL
DE APRENDIZAJE:

APLICACION DE CONOCIMIENTOS DE LAS CIENCIAS
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: NATURALES DE ACUERDO CON SITUACIONES DEL
CONTEXTO PRODUCTIVO Y SOCIAL.

APLICAR PRACTICAS DE PROTECCION AMBIENTAL,
* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: SEGURIDAD Y SALUD EN EL TRABAJO DE ACUERDO CON
LAS POLITICAS ORGANIZACIONALES Y LA
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« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

DESARROLLAR PROCESOS DE COMUNICACION EFICACES
Y EFECTIVOS, TENIENDO EN CUENTA SITUACIONES DE
ORDEN SOCIAL, PERSONAL Y PRODUCTIVO.

Ejercer derechos fundamentales del trabajo en el marco de la
constitucion politica y los convenios internacionales.

Enrique Low Murtra-Interactuar en el contexto productivo y social
de acuerdo con principios éticos para la construccion de una
cultura de paz.

GENERAR HABITOS SALUDABLES DE VIDA MEDIANTE LA
APLICACION DE PROGRAMAS DE ACTIVIDAD FiSICA EN LOS
CONTEXTOS PRODUCTIVOS Y SOCIALES.

Gestionar procesos propios de la cultura emprendedora y
empresarial de acuerdo con el perfil personal y los requerimientos
de los contextos productivo y social.

INTERACTUAR EN LENGUA INGLESA DE FORMA ORAL Y
ESCRITA DENTRO DE CONTEXTOS SOCIALES Y LABORALES
SEGUN LOS CRITERIOS ESTABLECIDOS POR

MONITOREAR AL CLIENTE DE ACUERDO CON
METODOLOGIAS DE EVALUACION Y SEGUIMIENTO.

Prospectar clientes de acuerdo con los segmentos objetivo y
estrategia de ventas

Razonar cuantitativamente frente a situaciones susceptibles de
ser abordadas de manera matematica en contextos laborales,
sociales y personales.
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« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: Resultado de Aprendizaje de la Induccidn.

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: RESULTADOS DE APRENDIZAJE ETAPA PRACTICA

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

APLICAR EN LA RESOLUCION DE PROBLEMAS REALES DEL SECTOR PRODUCTIVO, LOS CONOCIMIENTOS, HABILIDADES Y
DESTREZAS PERTINENTES A LAS COMPETENCIAS DEL PROGRAMA DE FORMACION ASUMIENDO ESTRATEGIAS Y METODOLOGIAS
DE AUTOGESTION

Utilizar herramientas informaticas de acuerdo con las

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: . . ) .
necesidades de manejo de informacion

VENDER PRODUCTOS Y SERVICIOS DE ACUERDO CON LAS
* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: NECESIDADES DEL CLIENTE Y OBJETIVOS COMERCIALES.

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 23,90

FICHA 2395019 - COMUNICACION COMERCIAL
DE APRENDIZAJE:

COMPRENDER TEXTOS EN INGLES EN FORMA ESCRITA'Y

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: AUDITIVA

CONTACTAR CLIENTES DE ACUERDO CON SUS
+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: NECESIDADES Y POLITICAS COMERCIALES DE LA
EMPRESA.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

PREPARAR E IDENTIFICAR LOS ELEMENTOS COMPONENTES DE UNA OFERTA O PROPUESTA DE VENTAS DE PRODUCTOS Y
SERVICIOS TENIENDO EN CUENTA LOS RESULTADOS DE LA INVESTIGACION DE MERCADOS, LAS ESTRATEGIAS DE MERCADO Y
LA MEDICION DE LA OFERTA VERSUS INDICADORES DE IMPACTO DE LA MISMA CON EL APOYO DE SOFTWARE Y MEDIOS
TECNOLOGICOS ESTABLECIDOS POR LA ORGANIZACION.
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REALIZAR LA PROSPECTACION DE CLIENTES TENIENDO EN CUENTA FACTORES PERSONALES Y SOCIALES REQUERIDOS PARA
LA SELECCION DE LOS CLIENTES UTILIZANDO SISTEMA MANUAL O SISTEMATIZADO CON EL FIN DE DETERMINAR QUIENES SON Y
QUE NECESIDADES TIENEN DE ACUERDO CON EL PRODUCTO O SERVICIO OFRECIDO Y LOS OBJETIVOS DE MERCADO.

CREAR PIEZAS DE COMUNICACION CON BASE EN LA
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: PROPUESTA DE COMUNICACION DEL PRODUCTO O
SERVICIO.

DESARROLLAR ESTUDIOS CUALITATIVOS SEGUN MODELO
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: METODOLOGICO DE INVESTIGACION, E INSTRUMENTOS DE
RECOLECCION.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DESARROLLAR ENTREVISTAS PRESENCIALES Y VIRTUALES APLICANDO EL TIPO DE METODQ DE RECOLECCION DE )
INFORMACION Y LA MODALIDAD DE ENTREVISTA, UTILIZANDO LAS DIFERENTES TECNOLOGIAS Y MEDIOS DE COMUNICACION,
SEGUN SU POBLACION OBJETO Y LAS NORMAS QUE RIGEN ESTA TECNICA DE RECOLECCION DE INFORMACION.

DIRIGIR LAS SESIONES DE GRUPO EN CADA ETAPA DEL PROCESO PARA EL TIPO O AREA DE ESTUDIO DE INVESTIGACION
OBJETO DE ESTUDIO, DE ACUERDO CON LAS FORMAS DE PARTICIPACION PROPUESTA Y APLICANDO METODOS DE TRABAJO

PLANEAR LA LOGISTICA DE LAS SESIONES DE GRUPO DE ACUERDO CON SU TAMANO, SU COMPOSICION Y ESCENARIO,
TENIENDO EN CUENTA EL DESARROLLO DE ACTIVIDADES, FRENTE A LAS NECESIDADES DE ESPACIOS, LOCACIONES O EQUIPOS
AUDIOVISUALES SEGUN LOS OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION.

DIRIGIR EL TALENTO HUMANO SEGUN NECESIDADES DE LA
ORGANIZACION.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

ANALIZAR LOS RESULTADOS DE LA EVALUACION DE MANERA ECUANIME, SEGUN POLITICAS DE GESTION Y NECESIDADES DE LAS
AREAS Y PROCESOS

ANALIZAR LOS RESULTADOS DE LA EVALUACION SEGUN METAS ORGANIZACIONALES TENIENDO EN CUENTA LAS VARIABLES DE
GESTION Y AREAS DE RENDIMIENTO IDENTIFICANDO LAS DEBILIDADES Y FORTALEZAS DEL TALENTO HUMANO SEGUN POLITICAS
DE GESTION Y NECESIDADES DE LAS AREAS Y PROCESOS

COORDINAR EL TALENTO HUMANO APOYADO POR TECNOLOGIAS DE INFORMACION TENIENDO EN CUENTA LA SITUACION DE
DISTRIBUCION Y ASIGNACION DE FUNCIONES ESTABLECIDAS EN EL PLAN DE ACTIVIDADES DE ACUERDO CON LOS OBJETIVOS,
ESTRATEGIAS, TIEMPOS Y RECURSOS SEGUN INDICADORES DE GESTION.

COORDINAR EL TALENTO HUMANO DE ACUERDO CON LOS OBJETIVOS, ESTRATEGIAS, TIEMPOS Y RECURSOS SEGUN
INDICADORES DE GESTION.

EVALUAR LA GESTION DEL TALENTO HUMANO SEGUN NIVELES DE RENDIMIENTO A PARTIR DE NORMAS Y PROCEDIMIENTOS
ESTABLECIDOS A NIVEL INTERNO Y EXTERNO SEGUN INDICADORES DE GESTION.

EVALUAR LA GESTION DEL TALENTO HUMANO TENIENDO EN CUENTA EL DESARROLLO DE LAS FUNCIONES CON RELACION A
METAS ESTABLECIDAS Y TIEMPOS GESTION SEGUN NIVELES DE RENDIMIENTO A PARTIR DE NORMAS Y PROCEDIMIENTOS
ESTABLECIDOS A NIVEL INTERNO Y EXTERNO SEGUN INDICADORES DE GESTION.

REALIZAR EL ENTRENAMIENTO Y EL SEGUIMIENTO DE LA EFECTIVIDAD DEL DESEMPENO DEL TALENTO HUMANO EN EL PUESTO
DE TRABAJO, EL ESTILO DE DIRECCION UTILIZADA Y EL CUMPLIMIENTO DE LOS OBJETIVOS PROPUESTOS EN CADA PROCESO
SEGUN PLANES DE MEJORAMIENTO ESTABLECIDOS POR LA ORGANIZACION.

REALIZAR EL ENTRENAMIENTO Y EL SEGUIMIENTO DE LA EFECTIVIDAD DEL DESEMPERNO DEL TALENTO HUMANO, SEGUN PLANES
DE MEJORAMIENTO ESTABLECIDOS POR LA ORGANIZACION.

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:
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DISENAR ESTRATEGIAS DE COMUNICACION CON BASE EN
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: LAS CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO O SERVICIO Y EL
MERCADO

ESTABLECER LA ESTRUCTURA DE LA CAMPANA SEGUN
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: OBJETIVOS DE LA COMUNICACION Y ESTRATEGIAS DE
MERCADEO.

GESTIONAR LAS SUPERFICIES EN LOS PUNTOS DE VENTA
SEGUN ESTRATEGIAS DE EXHIBICION.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DISENAR EL STAND Y LOS ESPACIOS DEL EVENTO CONSIDERANDO LOS PASOS A SEGUIR EN SU ELABORACION Y LOS
REQUERIMIENTOS UTILIZANDO SOFTWARE APLICADO, SEGUN EL PLAN DE COMUNICACION Y EL TIPO DE PRODUCTO O SERVICIO.

DISENAR EL STAND Y LOS ESPACIOS DEL EVENTO SIGUIENDO NORMAS DE SALUD OCUPACIONAL, SEGUN EL PLAN DE
COMUNICACION Y EL TIPO DE PRODUCTO O SERVICIO.

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

DISENAR LA DISTRIBUCION DEL ESPACIO EN EL ESTABLECIMIENTO SEGUN LAS SUPERFICIES Y ESTRATEGIAS DE EXHIBICION.

DISENAR LA DISTRIBUCION DEL ESPACIO EN EL ESTABLECIMIENTO TENIENDO EN CUENTA LAS CARACTERISTICAS, OBJETIVOS Y
TIPO DE NEGOCIO APLICANDO TECNICAS DE ANIMACION Y MERCHANDISING EN EL PUNTO DE VENTA SEGUN LAS SUPERFICIES Y
ESTRATEGIAS DE EXHIBICION.

EVALUAR EL IMPACTO DE LA EXHIBICION SEGUN EL NIVEL DE SATISFACCION DE LOS CLIENTES.

EVALUAR EL IMPACTO DE LA EXHIBICION TENIENDO EN CUENTA EL FLUJO DE PERSONAS Y LAS ESTRATEGIAS CORPORATIVAS
APLICANDO LOS INDICADORES QUE MIDAN LA ACEPTACION DEL PUBLICO SEGUN EL NIVEL DE SATISFACCION DE LOS CLIENTES.

PRECISAR EL TIPO DE EXHIBICION EN EL PUNTO DE VENTA, TENIENDO EN CUENTA EL PRODUCTO, LA OCASION DE CONSUMO, SU
ROTACION Y EL SEGMENTO DEL MERCADO AL QUE VA DIRIGIDO, A PARTIR DEL PLANOGRAMA APROBADO SEGUN POLITICA
COMERCIAL DE LA EMPRESA Y TENDENCIAS DE EXHIBICION DEL MERCADO.

PRECISAR EL TIPO DE EXHIBICION EN EL PUNTO DE VENTA TENIENDO EN CUENTA LAS NORMAS DE HIGIENE Y SEGURIDAD
INDUSTRIAL, SEGUN POLITICA COMERCIAL DE LA EMPRESA Y TENDENCIAS DE EXHIBICION DEL MERCADO.

IMPLEMENTAR EL SISTEMA DE INFORMACION DE
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: MERCADOS DE ACUERDO CON LAS NECESIDADES DE
INFORMACION DE LAS SUBAREAS Y LOS OBJETIVOS DE

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CONSTITUIR EL SISTEMA DE INFORMACION DE MERCADEO SEGUN LOS OBJETIVOS DE LAS ACTIVIDADES DEL PLAN DE MERCADO

CONSTITUIR EL SISTEMA DE INFORMACION DE MERCADEO TENIENDO EN CUENTA LOS REQUERIMIENTOS DE LAS DIFERENTES
AREAS DE LA EMPRESA Y LOS ELEMENTOS DETERMINADOS POR ELLA, SEGUN LOS OBJETIVOS DE LAS ACTIVIDADES DEL PLAN

MANTENER ACTUALIZADA LA BASE DE DATOS A PARTIR DE LA EVALUACION DE LOS INFORMES DE DIFERENCIAS PRESENTADAS
ENTRE LA INVESTIGACION DE MERCADOS Y LAS NECESIDADES DE INFORMACION DEL SISTEMA' Y SUBSISTEMAS DE MERCADEO
DE LA ORGANIZACION.

MANTENER ACTUALIZADA LA BASE DE DATOS A PARTIR DE LOS INFORMES DE DIFERENCIAS PRESENTADAS ENTRE LA
INVESTIGACION DE MERCADOS Y LAS NECESIDADES DE INFORMACION DEL SISTEMA Y SUBSISTEMAS DE MERCADEO DE LA
ORGANIZACION, MEDIANTE LA UTILIZACION DE LOS METODOS EXISTENTES PARA LA CAPTURA DE LOS DATOS.
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RECOLECTAR Y CLASIFICAR INFORMACION DE MANERA SISTEMATICA APLICANDO TECNICAS DE RECOLECCION MEDIANTE EL
USO DE SOFTWARE ESPECIALIZADO DE ACUERDO CON LOS PARAMETROS ESTABLECIDOS POR LA ORGANIZACION PARA LA
CONFORMACION DE BASES DE DATOS

RECOLECTAR Y CLASIFICAR INFORMACION CON VERACIDAD, FIDEDIGNIDAD DE LAS FUENTES, DE ACUERDO CON LOS
PARAMETROS ESTABLECIDOS EN LA PLANEACION ESTRATEGICA DE LA ORGANIZACION

MANEJAR CONTACTOS COMERCIALES DE ACUERDO CON

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: LA ACTIVIDAD DE MERCADEO.

MANEJAR LAS RELACIONES PUBLICAS CON LOS DIFERENTES ACTORES QUE INTERVIENEN EN EL EVENTO, CON RESPETO POR
OTRO Y SEGUN EL PROGRAMA DE PUBLICIDAD Y PROMOCION DE LA EMPRESA.

MANEJAR LAS RELACIONES PUBLICAS CON LOS DIFERENTES ACTORES QUE INTERVIENEN EN EL EVENTO TENIENDO EN CUENTA
LOS ASPECTOS DE COMUNICACION, LOGISTICA Y GENERACION DE INFORMACION DENTRO DE LAS FECHAS SENALADAS Y LA
PROGRAMACION ESTABLECIDA SEGUN EL PROGRAMA DE PUBLICIDAD Y PROMOCION DE LA EMPRESA.

ORGANIZAR LA INFORMACION RELACIONADA CON EL DESARROLLO DE LOS EVENTOS FRENTE A LOS RESULTADOS OBTENIDOS
VS. LOS OBJETIVOS EMPRESARIALES TENIENDO EN CUENTA EL TIPO DE EVENTO SEGUN LAS POLITICAS DE LA ORGANIZACION.

ORGANIZAR LA INFORMACION RELACIONADA CON EL DESARROLLO DE LOS EVENTOS FRENTE A LOS RESULTADOS OBTENIDOS
VS. LOS OBJETIVOS EMPRESARIALES UTILIZANDO HERRAMIENTAS TECNOLOGICAS DE INFORMACION PARA EL SEGUIMIENTO DE
LAS ACTIVIDADES PROGRAMADAS TENIENDO EN CUENTA EL TIPO DE EVENTO SEGUN LAS POLITICAS DE LA ORGANIZACION.

REALIZAR CONTRATOS FRENTE A LOS REQUERIMIENTOS DEL EVENTO CON PERTENENCIA Y DE ACUERDO CON LA REVISION DEL
CUMPLIMIENTO DE LOS TERMINOS DE NEGOCIACION, EL PRESUPUESTO Y LAS NORMAS LEGALES.

REALIZAR CONTRATOS FRENTE A LOS REQUERIMIENTOS DEL EVENTO DE ACUERDO CON LA REVISION DEL CUMPLIMIENTO DE
LOS TERMINOS DE NEGOCIACION, EL PRESUPUESTO Y LAS NORMAS LEGALES PARA GARANTIZAR LA CALIDAD DEL SERVICIO,
SEGUN LAS POLITICAS DE LA ORGANIZACION.

MEDIR LA EFECTIVIDAD DE LOS MENSAJES PUBLICITARIOS
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: APLICANDO LAS TECNICAS E INSTRUMENTOS DE
MEDICION.

NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: CONDICIONES DEL MERCADO Y POLITICAS DE LA
EMPRESA.

ACORDAR TERMINOS DE NEGOCIACION Y CONDICIONES COMERCIALES, DE ACUERDO CON LOS PARAMETROS LEGALES DE
NEGOCIACION Y POLITICAS Y PROCEDIMIENTOS DE LA EMPRESA.

ACORDAR TERMINOS DE NEGOCIACION Y CONDICIONES COMERCIALES, PREVIA F\,’EVISION,DE LAS PARTES DEL CONTRATO
ESTRUCTURADO, DE ACUERDO CON LOS PARAMETROS LEGALES DE NEGOCIACION Y POLITICAS Y PROCEDIMIENTOS DE LA

REALIZAR EL PROCESO DE LA VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS APLICANDO TECNICAS DE ARGUMENTACION Y CIERRE DE
VENTAS SIGUIENDO PROCEDIMIENTOS PARA NEGOCIAR UN PRODUCTO O SERVICIO EN UN MERCADO ESPECIFICO, CONFORME A
LAS POLITICAS DE VENTA Y LOS TERMINOS DE NEGOCIACION.

REALIZAR EL PROCESO DE LA VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS SIGUIENDO PROCEDIMIENTOS PARA NEGOCIAR UN
PRODUCTO O SERVICIO EN UN MERCADO ESPECIFICO, CONFORME A LAS POLITICAS DE VENTA Y LOS TERMINOS DE

UTILIZAR ESTRATEGIA PARA APOYAR LA PRESENTACION DE LOS PRODUCTOS O SERVICIOS SEGUN PROTOCOLO ESTABLECIDO
POR LA EMPRESA

UTILIZAR ESTRATEGIA PARA APOYAR LA PRESENTACION DE LOS PRODUCTOS O SERVICIOS A LOS CLIENTES TENIENDO EN
CUENTA CARACTERISTICAS, BENEFICIOS Y USOS DE UN PRODUCTO O SERVICIO ESPECIFICO, SEGUN PROTOCOLO
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EMPRESA.

RECURSOS DE LA EMPRESA.

GESTION.

RESULTADOS DEL DIAGNOSTICO.

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

PLANEAR ACTIVIDADES DE MERCADEO QUE RESPONDAN A
LAS NECESIDADES Y EXPECTATIVAS DE LOS CLIENTES Y A
LOS OBJETIVOS DE LA EMPRESA.

DEFINIR EL PLAN DE ACCION PARA DIFERENTES TIPOS DE MERCADOS DE ACUERDO CON LA COBERTURA DE MERCADO
APLICANDO LAS METODOLOGIAS PARA SU ELABORACION CON EL APOYO DE SOFTWARE A PARTIR DE LOS OBJETIVOS Y

DIAGNOSTICAR EL COMPORTAMIENTO DEL MERCADO, GARANTIZANDO LA UTILIZACION DE FUENTES CONFIABLES Y FIDEDIGNAS
DE LA INVESTIGACION, SEGUN POLITICAS DE LA EMPRESA.

DISENAR INDICADORES Y ESTANDARES DE GESTION DE MERCADEO CONSIDERANDO LA RELACION COSTO BENEFICIO
INTEGRADO, DE ACUERDO CON OBJETIVOS DE LA EMPRESA.

ESTABLECER DIFERENTES TIPOS DE INDICADORES Y ESTANDARES DE GESTION DE MERCADEO CON EL APOYO DE LAS
TECNOLOGIAS INFORMATICAS EN LA DEFINICION DE METAS Y OBJETIVOS DEL PLAN DE MERCADEO APLICANDO PROCESOS,
TECNICAS Y PROCEDIMIENTOS SEGUN METAS Y OBJETIVOS DE LA EMPRESA.

ESTABLECER PROCESO DE EVALUACION DEL PLAN DE ACCION DE ACUERDO CON LOS OBJETIVOS DEL PLAN DE MERCADEO.

ESTRUCTURAR ESTRATEGIAS DE MERCADEO ORIENTADAS A GARANTIZAR MERCADEO RESPONSABLE, SEGUN INDICADORES DE

FORMULAR ESTRATEGIAS DE MERCADEO PARA LAS DIFERENTES AREAS, TIPOS DE FORMATOS O UNIDADES DE NEGOCIO
MEDIANTE LA APLICACION DE TECNICAS Y HERRAMIENTAS PARA LA GENERACION DE ESTRATEGIAS A PARTIR DE LOS

REALIZAR DIAGNOSTICOS CUANTITATIVOS Y CUALITATIVOS TENIENDO EN CUENTA LA COBERTURA Y ENTORNO DEL MERCADO
EN LOS PROCESOS DE IDENTIFICACION DE OPORTUNIDADES DE MERCADOS MEDIANTE LA APLICACION DE TECNICAS Y
PROCEDIMIENTOS DE DIAGNOSTICO Y CON EL APOYO DE SOFTWARE.

PREPARAR LOS ELEMENTOS DE APOYO PARA EL DISENO
DEL MENSAJE Y LA REALIZACION DE LA CAMPANA
PUBLICITARIA CON BASE EN LOS OBJETIVOS DE

PRODUCIR TEXTOS EN INGLES EN FORMA ESCRITA Y ORAL

PROMOVER LA INTERACCION IDONEA CONSIGO MISMO,
CON LOS DEMAS Y CON LA NATURALEZA EN LOS
CONTEXTOS LABORAL Y SOCIAL

RESULTADOS DE APRENDIZAJE ETAPA PRACTICA
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RESULTADOS DE APRENDIZAJE

APLICAR EN LA RESOLUCION DE PROBLEMAS REALES DEL SECTOR PRODUCTIVO, LOS CONOCIMIENTOS, HABILIDADES Y
DESTREZAS PERTINENTES A LAS COMPETENCIAS DEL PROGRAMA DE FORMACION ASUMIENDO ESTRATEGIAS Y METODOLOGIAS
DE AUTOGESTION

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 47,60

TOTAL HORAS ACTIVIDADES ACADEMICAS: 150,90

EVENTOS DE DIVULGACION TECNOLOGICA - EDT's

FICHA FECHA INICIO FECHA FINAL EVENTO HORAS

TOTAL TIEMPO EDT's: 0,00

ACTIVIDADES ADICIONALES

FECHA INICIAL FECHA FINAL ACTIVIDAD HORAS
02/05/2022 31/05/2022 OTROS 8,00

TOTAL ACTIVIDADES ADICIONALES: 8,00

INSTRUCTOR: JORGE EDGAR CORTES MEJIA

CENTRO DE  CENTRO DE GESTION DE MERCADOS, LOGISTICA Y
FORMACION:  TECNOLOGIAS DE LA INFORMACION
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