CARACTERIZACION DE LA FORMACION

FO06-007-25 / Versién 01
;A; Proceso: Administration Educativa

comusnenneeti ™| Procedimiento: Matricula

N° FICHA DE CARACTERIZACION: No. SOLICITUD

NOMBRE DE LA FORMACION:

FORTALECIMIENTO EN MERCADEO Y VENTAS

TIPO DE FORMACION: TITULADA: COMPLEMENTARIA: X

CODIGO PROGRAMA:__ 62330031 _ VERSION 1
CONVENIO ___SENA

SECTOR:

SERVICIOS

PROGRAMA ESPECIAL: _VICTIMAS (14)

FECHA: INICIO: 20 - 07 - 2022 TERMINACION 01 - 08 - 2022 TOTAL HORAS: 96 horas

N° APRENDICES: 35 MUNICIPIO TIERRALTA

VEREDA: __COREA DIRECCION: IE SANTA FE SEDE COREA

HORARIO
HORAS (24 horas)
DIA AMBIENTE DE APRENDIZAJE INICIO FIN

LUNES 25 DE JULIO 2022, 1AGOSTO 13:00 PM | 21:00 PM
MARTES 26 DE JULIO DE 2022 13:00 PM | 21:00 PM
MIERCOLES 20 DE JULIO Y 27 DE JULIO DE 2022 13:00 PM | 21:00 PM
JUEVES 21 DE JULIO Y 28 DE JULIO DE 2022 13:00 PM | 21:00 PM
VIERNES 22 DE JULIO Y 29 DE JULIO DE 2022 13:00 PM | 21:00 PM
SABADO 23 DE JULIO Y 30 DE JULIO DE 2022 13:00 PM | 21:00 PM
DOMINGO 31 DE JULIO 13:00 PM | 21:00 PM

NOTA:

* Cuando sea festivo indicar la fecha del festivo que se trabajara

NOMBRE DEL INSTRUCTOR: MAYERLIN DEL CARMEN COGOLLO LOPEZ

CC. N°50.899.788 TELEFONO 3008097141

EMAIL: mayerlincogollolomail.com

NOMBRE EMPRESA ATENDIDA: _ ALCALDIA- VICTIMAS

NIT N TELEFONO: _

DIRECCION: APARTADO:

E-MAIL:

NOMBRE DEL GERENTE:

No DE EMPLEADOS: ACTIVIDAD ECONOMICA:




DPTO: CORDOBA

TIPO DE EMPRESA

Cﬂ%@j&f |
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Limitada S Precooperativas Instituci Ed
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En Comandita i Cooperativas Publicas Otros
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Colectiva a Mutuales ONGS
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a

JULIO-15-2022

INSTRUCTOR

COORDINADOR ACADEMICO

FECHA DE ENTREGA



e
A

Gestién de |a

-
(

Sistema de

Calidad

Servicio Nacional de Apmnd e SENA
Centro de Comercio, Industria y Tunismo de Cérdobz
CONTROL DE ASISTENCIA DIARIA

FORMATO UNICO PARA REPORTE DE ASISTENCIA CCIT.

FIKMA DEL INSTRUGTOR

DWRTALECIMIENTO EN MERCADEO Y VENTAS
FICHA No. o QC\QHQY‘
'M?&t&\_ﬂm (X _ coreer Lugar TS Soindate é‘;dﬁ}z}&_
on IR Ve I pga. N°. Doc. Identiicac. | 504~ e ooy
’E&t}ﬁﬂfl‘? Z?‘D“B > | HORARIO: 11300 _ 7 /o ﬁf'l
-—f_ APELLIDOS NOMBRES looc. IDENT. | FIRMAS
A2 Pavares | Deygie \DW_W
03 ] Jan _ Gawno 1101 3931519 n o) 8 |
04 | Laleh (oo A o Jaje Hoozou4 Y 8l gédf:}« —
E  Joen  felipe 1033982538 Z Lotloe
K 1 [10)] "IO:;}QLF««A L(c-c.:ﬂ-l \fuﬂ-—x—g
0 [hoeA_a [ N8RS 2494 | 2 Aa :;zzéz
Twmc’m 2 Gimey | Sp93( 2al /Vitw;m; x_em_}e
ETH (34 SeNvea  Paola «ﬁé}q%aé?fc’i_—\\lm [Qe-i(_t.h’!
=551 . ] L Qaafeln. Hondoosooy | Fanse L 5 <
12 . : 2wk €lag Naodga
—eeMalez eheaui Zellg - 132516003 | =S
Fre = \(\\"}be\ Vi N7 7S ZoWE3 | D Qe ey
My, lopen, lellh padlo .06t 4ag. a8 Jeliell Bomier
el z:/a",.}‘ A'-//‘?‘/bﬂé) Sorfog Lot H.olf22 oy ds a2 :
| 16 | Toles HIMme 1.1%}.% 3 C=Sfem |
17l asia al ﬁ\c,,\c\ ANANGS 062961 3¢ ﬁaﬂg_smm«a_-
L[] w LoSa 1.182.075 SMQvQ Beda.
20 Ll JA( '\osa-aqs'leg a:q 3.
21 NAS acend | \\ceds NOEETRAN N Ceath [ s
22 (5 Ccaldemn lena nndn{a ﬁ%&qk \\ Alen oS
gp 2 00N VAN Lsakbel Mo32qs¢ xany o
“IMarhwe? Ao Camla Andees *tmcme amila ale ma
» bonmain Aunga ICOCR Mauvic, 1 Mavrien Miide.
= Hfetnande2 [as o] dan Lol 135 3% 1edan Lpcs 9|
& PSS | (onmetla (CULLSY 1003050 |Clard Lo Joe
28 |7 ‘ S L5750
20 R T k i 1. | |
30 i RNl e lt 5
a1 i o LR e R
PEY R "”* i e e i) B O e
PR U el TS TR PR
T S RN
LT S |

Escaneado con CamScanner


FORTALECIMIENTO EN MERCADEO Y VENTAS


-

| e

A o
-]

Serviclo Nacional de Aprendizaje SENA
Centro de Comerclo, Industrialy Turismo de Cérdoba ;

Siatama do CONTROL DE ASISTENCIA DIARIA
Soprai i) FORMATO UNICO PARA REPORTE DE ASISTENCIA CCIT.

.__h—-_‘
Nombre del Curso:
FICHA No,

"FORTALECIMIENTO EN MERCADEOQ Y VENTAS

2c Asiqnav

a4

_Municipio: \
nnm“ﬁ‘lwﬂﬂ‘g&b\
_FECHA: @y Ev e

- L i |
Luga; | & SenToroe -Sedle Lo
N°. Doc. ldentificac. | 4~ -38d

FIRMA DEL INSTRUCTOR

Escaneado con CamScann

O — 00 —Ho- i [ HORARIO: — [iX er2 702 Jjir
NS
"W APELLIDOS NOMBRES DOC. IDENT. FIRMAS ‘*
o 34%%16 Aodea 101398249 ! )
o] O R A3 O (015314200 30ra VU fan:
o5 J : VAN, hozRsH 3168/ Katen. DAmikD.
| 06 Q__Jedo
07 | i ﬁfﬂ‘g@\\s DG Y6\ \:(mq.l R
%% WD o J—c-,CmL PO \ex OUR 2 20 retret @ LS 2 Dsen §
CPAE 3 = | T0leth, Pace (o 1.06242q: qh Ratla
oo —Jataba IDing oy 25800065 [Y2ina_RevaR
A0 Toiies  [Rymela. TIARER ANE]
12 Miﬂfo”rﬁa‘?% _|Danfela 1003003 0 { N
B A2 Mc:)r '&D Jebaco  paald 106129224315] fesoica \fﬁ,.ﬁm
T4 ™ Ml @ -t i fosmé a3 copoun svi3L2ol d-/au;unut Do cd (A,
5 OAaba ang.je =2 e Ar\c:lf'ﬁm M0ARASEYS | D ol Tevalog
18 Ne CANVO\ i\\e\oﬂ%ﬂ\ m;. ezsqcf‘z‘: Egiu\h%uwus
J&}l\aﬁﬁmf 3

tanalez, Vieclo TR R afe e HoGYAI G 2

PN M vng - =
AL o LAend € % Glovdo Fo8e 093 QUM @4 Londn
20 § .d‘fj\‘l?‘ AN _camivo 10 339R 1534 e n -
| 21 e A2 o %\R\‘e.\ D?;\}\"\ e e
22 1w A s 007 4 N v I R .1 A NSSOT
1 Gamn _Ton0 Juan _felipe 1033 185 Lot
i oNialel 1@ hean 7N [192:51600) | e
2o Odsono  [Huiand  Isabe] 10131808y
:: Harﬁne% c:éleman Camilan And\ ey 10M . Reo
":g (z’r‘c}lcmandt? (oS Ao ’Xou\ LONS 33390 ISQU, O 7
;0 gf:'hv‘o/t? ,})/7%/ LHC/ 0% 102306 5 ‘% /gzz;

oz ; e VoY bzéz G iy

A Y aredou Y\o‘y:»’tﬂ % Po»d\u\. -[9\3"31"{ \ ? . ‘s& ;lavv-
32 |
a3 | |
34 \ kS R o, -
35 i \ A 5

er


FORTALECIMIENTO EN MERCADEO Y VENTAS


@
SENA

N

1. ASISTENCIA A MUESTRA EMPRESARIAL CENTRO COMERCIAL NUESTRO
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2. ASITENCIA A REUNION CON DIRECTIVAS DEL PROGRAMA VICTIMA- SPE
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3. CURSO DE MERCADEO Y VENTAS MUNICIPIO TIERRALTA- CORREGIMIENTO
COREA. N° DE FICHA POR ASIGNAR
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PROCESO DE GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

Denominacién del Programa de Formaciéon: MERCADEO Y VENTAS

+  Codigo del Programa de Formacién: 63210007 versién 1

+ Nombre del Proyecto:

+  Fase del Proyecto:

+ Actividad de Proyecto: RECONOCIMIENTO DE ESTRATEGIAS COMERCIALES QUE PERMITAN APOYAR
LA PRESENTACION DE LOS PRODUCTOS O SERVICIOS A LOS CLIENTES TENIENDO EN CUENTA EL
MERCADO Y LAS CARACTERISTICAS, BENEFICIOS Y USOS DE UN PRODUCTO O SERVICIO

. Competencia: NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN CONDICIONES DEL MERCADO Y

+ POLITICAS DE LA EMPRESA
Resultados de aprendizaje alcanzar: UTILIZAR ESTRATEGIA PARA APOYAR LA PBESENTACION DE
LOS PRODUCTOS OSERVICIOS A LOS CLIENTES TENIENDO EN CUENTA CARACTERISTICAS,
BENEFICIOS Y USOS DE UN PRODUCTO O SERVICIO ESPECIFICO, SEGUN PROTOCOLO
ESTABLECIDOPOR LA EMPRESA.

+  Duracion de la Guia: 80 horas

2. PRESENTACION

Estimado Aprendiz SENA, Bienvenido(a) al programa de formacién MERCADEO Y VENTAS. En esta unidad
conoceremos las tematicas que aportan saberes para el desarrollo de las actividades propuestas en esta
guia de aprendizaje por lo tanto son las necesarias para que el aprendiz conozca los fundamentos y el
entorno en general sobre la determinacién de la oferta y la demanda entre los productos y servicios para
identificar el potencial del mercado. Se recomienda que su participacion en el desarrollo de la presente
guia se realice de manera responsable y comprometida, asi, como también la demostracién de sus
fortalezasen el disefio de instrumentos de investigacion de acuerdo con la competencia en desarrollo.

3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

ACTIVIDAD DE APRENDIZAJE NO. 1: Caracteristicas del mercado: tipos de clientes, segmentacién del
mercado de empresas (B2B), segmentacién de la poblacidn, comportamiento de consumo de clientes reales
y potenciales, comportamiento de compra, perfiles de clientes.

En esta competencia, se inicia estudiando los factores, actores, variables que directa o indirectamente estan
presentes en un proceso de venta. Lea cada informacion contenida en los link y responda la pregunta que
aparece a continuacién

Momento 1: http://ricoverimarketing.es.tripod.com/RicoveriMarketing/id26.html,
¢Qué factores podrian aumentar al modelo de que presenta el link, para que fuera una descripcidon mas
completa del comportamiento del consumidor?

GFPI-F-135 V01
éPor qué compra el consumidor?
http://www.mailxmail.com/curso-manual-gestion-comercio-segunda-parte/que-compra-consumidor
éSegun los habitos de compra que tipos de clientes existen?
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http://www.mailxmail.com/curso-manual-gestion-comercio-segunda-parte/tipos-clientes

Resuelva las siguientes preguntas con base en los documentos suministrados por el instructor(para el
desarrollo de esta actividad, el aprendiz debe realizar previamente las lecturas de los documentos
entregados por el instructor para el estudio.

=

éPor qué es muy importante segmentar?
Argumente sobre las ventajas de la segmentacién de mercados
Explique cada una de las clases de segmentacién de mercados

¢Qué directrices o criterios debo tener en cuenta para seleccionar el mercado meta? Sustente
teniendo en cuenta otros documentos

Muestre los distintos tipos de estrategias para seleccionar un mercado meta.

CASO DE ESTUDIO

La floristeria decide medir para el dia de los enamorados, los tipos de productos y servicios que demanda
mds, durante este estudio, se envid una encuesta de solo 10 preguntas donde arrojé los siguientes
resultados:

Consumidores cldsicos que desean regalar flores con servicio de encomienda

Consumidores que desean arreglos con globos, chocolates, y decoraciones extra personalizados
Consumidores que no saben que regalar

Consumidores que necesitan seleccionar los regalos personalmente

Consumidores de ultima hora

Si analizamos los 5 consumidores potenciales, nos permite crear estrategias para cada uno

¢Qué estrategia pensaria usted en aplicar para cada uno de estos segmentos de clientes?

ACTIVIDAD DE APRENDIZAJE NO. 2: Producto o servicio: definicidn, objetivos, tipos, caracteristicas
(Intrinsecas, extrinsecas) (clasificacion (segun durabilidad y tangibilidad).

Escoger 5 productos basicos de exportacidon colombianos y establezca:

®oo oo

Segmento de mercado que atiende

Caracteristicas intrinsecas y extrinsecas del producto
Estrategias de precios utilizadas y etapa de su ciclo de vida
Dibujar los canales de distribucion que utiliza la empresa
Estrategias de comunicacion: ATLyBTL utilizados

GFPI-F-135 V01

ACTIVIDAD DE APRENDIZAJE NO. 4. MARKETING MIX: Construya un marketing mix para un producto
escogido por usted con al menos una accion en cada elemento de la mezcla. Por favor indicar el producto
asignado antes de iniciar su respuesta
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ACTIVIDAD DE APRENDIZAJE NO. 5 Conformar equipos de tres personas y realizar la lectura de los
siguientes documentos dispuestos por el instructor: Presentacion de la empresa, manual del vendedor,
cualidades del vendedor Demostraciones, degustaciones, muestras, sitios de exposicién. De acuerdo al
tema asignado, realizar una presentacion en power point y exponer

4. ACTIVIDADES DE EVALUACION

Evidencias de Aprendizaje

Criterios de Evaluacion

Técnicas e Instrumentos de
Evaluacion

Evidencias de Conocimiento :

Reconocimiento sobre los conceptos

apropiados en los resultados de
aprendizaje

Seleccionar los productos para la

exhibicién de acuerdo al tipo de

exhibicién, los requerimientos de los

proveedores y el mercado

relacionar los productos

y

que

proveen una solucidn completa a las

necesidades importantes

consumidor, seleccionadas

administradas
Evidencias de Desempefio

Proyectar la gestion estratégica del
area de ventas en funcidn de la
toma de decisidon de compra por
parte del consumidor

Evidencias de Producto:

Documento taller guia de
aprendizaje desarrollada por el
aprendiz

del

y

Analiza las variables cualitativas
y cuantitativas del mercado
relacionadas con el

desarrollo de los programas de
exhibicién y surtido en las
diferentes formatos
comerciales considerando los
productos, la programacion, el
presupuesto asignado

y la politica de la organizacién.

Realiza el surtido a partir de las
dimensiones, las estrategias de
exhibicidn, el espacio fisico, la
disponibilidad
perfil

financiera, el
socioeconémico y el
volumen y concentracién de la
categoria de acuerdo con el
segmento de mercado y las
necesidades y caracteristicas de
los clientes, el tipo de formato y
la linea de productos, la politica
de
comerciales..

exhibicion 'y objetivos

Realiza la segmentaciéon del

mercado de acuerdo con las
politicas y objetivos formulados
en el plan de mercadeo vy
basados en datos y estadisticas

facilmente verificables.

Trabajo de campo
Observacién directa

1. Formulacién de preguntas
2. Exposicion

3. Simulacién

4. Foro

5.

6.

Autoevaluacion. (Cada aprendiz,
argumentard acerca del grado de
apropiacioén de los conceptos
analizados y explicara uno de
ellos, mediante un ejemplo.)

Coevaluacion. Cada equipo
colaborativo analizard y le
asignara una puntuacion a los
ejemplos planteados por sus
compafieros, estos a su vez seran
también objeto de evaluacion
por parte de sus pares.

GFPI-F-135V01
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5. GLOSARIO DE TERMINOS

Mercado: Se puede definir como el lugar fisico o virtual donde se lleva a cabo el intercambio de productos,
mediante un proceso de transacciones comerciales

Sistema de informacion: Consta de personal, equipo y procedimientos para obtener, ordenar, analizar,
evaluar, y distribuir informacidn necesaria, oportuna y exacta a quienes toman las decisiones de marketing.

Segmentacion del Mercado: es la division del mercado en grupos con caracteristicas y necesidades
semejantes para poder ofrecer una oferta diferenciada y adaptada a cada uno de los grupos objetivo. Esto

permite optimizar los recursos y utilizar eficazmente nuestros esfuerzos de marketing.

REGISTRO: Es un conjunto de datos que se almacenan dentro de una tabla.

7. REFERENTES BILBIOGRAFICOS

Stanton, William (1998): Fundamentos de Marketing. México. Ed. Mac Graw Hill 885p. 10 Edicién.
Kotler, Philip (2004): Fundamentos de Marketing. Ediciéon. Bogota: Ed. Pearson Educacién.885 P. 5
Ries, Al. y TROUT, Jack (1993):Posicionamiento. México. Ed. Mac Graw Hill.175 p

7. CONTROL DEL DOCUMENTO

Nombre Cargo Dependencia Fecha
Autor (es) LEONARDO AYUS INSTRUCTOR COORDINACION
ACADEMICA

8. CONTROL DE CAMBIOS (diligenciar Unicamente si realiza ajustes a la guia)

Nombre Cargo Dependencia Fecha | Razén del Cambio

Autor (es)

GFPI-F-135 V01



CENTRO DE COMERCIO INDUSTRIA Y TURISMO CORDOBA

PLAN DE TRABAJO

PROGRAMA DE FORMACION

FORTALECIMIENTO MERCADEO Y VENTAS

NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN CONDICIONES DEL MERCADO Y POLITICAS DE LA EMPRESA

COMPETENCIA BENEFICIOS Y USOS DE UN PRODUCTO O SERVICIO ESPECIFICO, SEGUN PROTOCOLO
ESTABLECIDOPOR LA EMPRESA
UTILIZAR ESTRATEGIA PARA APOYAR LA PRESENTACION DE LOS PRODUCTOS OSERVICIOS A LOS CLIENTES TENIENDO EN CUENTA CARACTERISTICAS, BENEFICIOS Y USOS DE UN PRODUCTO O SERVICIO ESPECIFICO, SEGUN PROTOCOLO
RESULTADO DE APRENDIZAJE ESTABLECIDOPOR LA EMPRESA.
FICHA #FICHA POR ASIGNAR
|INSTRUCTOR: MAYERLIN COGOLLO LOPEZ
TEMATICA-CONCEPTOS DE MERCADO ,
TEMATICA-SOCIALIZACION GUIA | MERCADEO, PARTICIPACION EN EL MERCADO
APRENDIZAJE-SESION A NIVEL DE SOCIALIZACION POR EL
EXPERIENCIAS PREVIAS-SESION | INSTRUCTOR -SESION DE VIDEO DE APOYO
ACTIVIDADES A REALIZAR PREGUNTAS Y RESPUESTAS- A LA FORMACION ACERCA DE LA TEMATICA- OBSERVACIONES
No.| CONCLUSION DE LA TEMATICA A SESION PREGUNTAS Y RESPUESTAS-
CARGO DEL INSTRUCTOR CONCLUSION DE LA TEMATICA A CARGO DEL
INSTRUCTOR
FECHA DE FECTADE
REALIZACION: CUMPLIO ON: CUMPLIO FECHA DE REALIZACION: CUMPLIO FECHA DE REALIZACION: CUMPLIO FECHA DE REALIZACION: CUMPLIO FECHA DE REALIZACION: CUMPLIO
1810712022 REALIZACION:19/07/2022
—{ NOMBRE DEL
PARTICIPACION- sI/NO PARTICIPACION- BAJA(B) Si/No PARTICIPACION- BAJA(B) Si/NO PARTICIPACION- BAJA(B) si/NO PARTICIPACION- BAJA(B) sI/NO PARTICIPACION- BAJA(B) si/NO
BAJA(B) ACTIVA(A) ACTIVA(A) ACTIVA(A) ACTIVA(A) ACTIVA(A) ACTIVA(A)
1
A Sl A Sl
BEDOYA MARTINEZ JESSICA PAOLA
2
A Sl A N
BUELVAS ARLEY DEL CARMEN
3
A N B Sl
CABALLERO SIGAJA KATHERINE
4
A Sl B Sl
CAMPUZANO ROMERO INES MARIA
5
A Sl A N
DORIA LOPEZ ROSMARY
6
B N B Sl
GANEM TORRES PAMELA
7
A Sl A N
GASPAR OSORIO ARELIS DEL CARMEN
8
A N A N
GONZALEZ OSPINO DELLYS MARIA
9
A N A Sl
HERNANDEZ GENES YOLANDA SOFIA
10
A N A Sl
HERRERA VARGAS MAIRA ALEJANDRA
1
A sl B sl
HERRERA VARGAS YEIDI PATRICIA




12

Sl N
JARABA BANQUET PAULA ANDREA
13
N Sl
JARABA NARVAEZ GUSTAVO ENRIQUE
14
Sl N
JARABA ROMERO PAULA ALEJANDRA
15
Sl N
LERECH VILLALOBOS KAREN DANIELA
16
N Sl
MADERA ARTEAGA GIRNE
N N
17| MADRID RUIZ MARIA
N N
18| MARTINEZ BUELVAS YANELYS
N Sl
19| MEJIA MIRANDA MARIA MARGARITA
N N
20[MENDOZA PAYARES DEIVIS JOSE
Sl N
21|MENDOZA PAYARES WENDY DAYANA
N Sl
22| MENDOZA RAMOS DANIELA
N Sl
23| MORALES CABALLERO GABRIELA
Sl N
24[NARVAEZ LOZANO ANA LUZ
Sl Sl
25|ORTIZ HERNANDEZ CESAR AUGUSTO
N Sl
26| ORTIZ OSORIO YURANIS ISABEL
Sl N
27[OSPINO PESTANA MARIELITA DEL CARMEN
Sl N
28| PALACIOS BLANQUICET BIENEY
N Sl
29| PERALTA ESCOBAR BEATRIZ ELENA
Sl N
30[PEREZ JARABA DINA LUZ
N N
31|RAMIREZ LOPEZ JULIET PAOLA
N Sl
32[ROMERO PINILLA LEIDER PATRICIA
N N
33[SALGADO CUETO YERALDIN
N N
34|VARGAS HERRERA YAIRA
35

36






