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PROCESO GESTION DEL TALENTO HUMANO
FORMATO INFORME MENSUAL EJECUCION CONTRACTUAL

Monteria, 31 de Octubre del 2023
Sefior (a)
JORGE HERNANDEZ GUERRA
SUPERVISOR(A) CONTRATO No CO1.PCCNTR.4638008
Coordinador académico
Centro Agropecuario y de Biotecnologia El Porvenir
Monteria

Asunto: Informe mensual de ejecucion contractual Mes Octubre del afio 2023

Referencia: No CO1.PCCNTR.4638008 del afio 2023

MARTHA GRACIA GOMEZ MORENO, identificado con la cédula de ciudadania No. 50.868.955 de
PLANETA RICA, en mi calidad de Contratista del SENA, en el Centro Agropecuarioy de Biotecnologia
El Porvenir, en cumplimiento del Contrato de Prestacién de Servicios de la referencia, a
continuacién, presento el Informe de actividades realizadas en el mes objeto de cobro.

Valor y forma de Pago: un (01) pago proporcional de febrero por valor de $1.140.750, Nueve (09)
pagos iguales de marzo a noviembre por valor de $3.802.500 IVA incluido, cada uno y un (01) pago
proporcional de diciembre por valor de $1.901.250 IVA incluido.

Los honorarios seran pagados por el SENA al contratista de acuerdo con el cronograma definido por
la Direccion Administrativa y Financiera de la Direcciéon General, en la cuenta de Ahorro No.

0716142179 BBVA, cuyo titular es el Contratista

Plazo: Sera hasta el 15 de diciembre de 2023.

OBJETO:

CONTRATAR LOS SERVICIOS PERSONALES DE INSTRUCTORES DE DIFERENTES AREAS DEL
CONOCIMIENTO PARA IMPARTIR FORMACION PROFESIONAL EN EL PROGRAMA DE ATENCION DE
LA POBLACION VICTIMA DE LA VIOLENCIA EN EL AREA DE COMERCIO Y VENTAS - GESTION DE
MERCADOS
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actividades de los
proyectos de formacién
programados dentro de
los tiempos que para
cada accion se
determine por el centro
de formacion

servicios de acuerdo con las necesidades
del cliente y objetivos comerciales.

e Fortalecimiento de mercadeo y venta
en la ficha: 2842135 en el municipio de
Canalete

Resultado de Aprendizaje: realizar venta
de productos o servicios teniendo en
cuenta las condicione del Mercado.

Competencia: Vender productos vy
servicios de acuerdo con las necesidades
del cliente y objetivos comerciales.

e Fortalecimiento de mercadeo y venta
en la ficha: 2844967 en el municipio de
Tuchin

Resultado de Aprendizaje: realizar venta
de productos o servicios teniendo en
cuenta las condicione del Mercado.

Competencia: Vender productos vy
servicios de acuerdo con las necesidades
del cliente y objetivos comerciales.

No Obligaciones Acciones realizadas Evidencias

1 Planear e Impartir 160 | Se realizd alistamiento de procesos | Anexo 1
horas mensuales de | académicos en los programas de | Guias de Aprendizaje
formacion integral | formacion: del programa
presencial a los fortalecimiento de
aprendices en el d4rea | e Fortalecimiento de mercadeo y venta | mercadeo y venta
asignada dentro del en la ficha: 2839498 en el municipio de | ficha. 2839498
programa de atencién Montelibano Anexo 2
poblacion victimas del Listas de asistencias.
desplazamiento por la | Resultado de Aprendizaje: realizar venta
violencia, en las | de productos o servicios teniendo en | Anexo 3
competencias, cuenta las condicione del Mercado. Guias de Aprendizaje
resultados de del programa
aprendizaje y | Competencia: Vender productos y | fortalecimiento de

mercadeo y venta
ficha. 2842135
Anexo 4

Listas de asistencias.

Anexo 5
Guias de Aprendizaje
del programa

fortalecimiento de
mercadeo y venta
ficha. 2844967

Anexo 6

Listas de asistencias.

Anexo 7

Guias de Aprendizaje
del programa
fortalecimiento de
mercadeo y venta
ficha. 2853904

Anexo 8

Plan concertado
Anexo 9

Listas de asistencias.

Anexo 10
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e Fortalecimiento de mercadeo y venta
en la ficha: 2853904 en el municipio de
San andres de sotavento.

Resultado de Aprendizaje: realizar venta
de productos o servicios teniendo en
cuenta las condicione del Mercado.

Competencia: Vender productos vy
servicios de acuerdo con las necesidades
del cliente y objetivos comerciales.

Reporte de horas del
instructor (Sofia plus)

Asociar aprendices en el
aplicativo Sofia Plus,

Se asociaron los aprendices a la ruta de
aprendizaje de la ficha 2853904

Anexo 11
Captura de pantalla

dentro de los términos asociacion ficha
establecidos para ello 2853904
Apoyar y participar | Se aporto a la meta con la creacién de la | Anexo 12

activamente en la
gestién del programa de
formacion para el
cumplimiento de metas
Y posicionamiento
Regional de acuerdo con
los lineamientos,
cobertura y productos
indicados por la
Subdireccién de centroy
el supervisor del
contrato

ficha 2853904 fortalecimiento en
mercadeo y venta para un total de 25
aprendices los cuales 25 pertenecen a la
poblacidn de victimas.

Listados verificados en
vivanto.

Generar y  ejecutar
estrategias que permita
la permanencia de los
aprendices durante todo

Se aplicaron las actividades didacticas
plasmadas en las guias de aprendizaje
como estrategias pedagogicas.

Anexo1-3-5-7
Guias de aprendizaje
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el tiempo de formacién e
Informar

oportunamente a la
Coordinacion Académica

cualquier novedad
presentada con los
aprendices.

Realizar el seguimiento
de cada aprendiz
mediante la orientacidn
y acompanamiento a las
actividades de
aprendizaje y reportar
avances o dificultades de
manera oportuna a la
Coordinacién Académica
en los formatos y
tiempos que se
dispongan para ellos.

Se realiz6 el acompafiamiento a los
aprendices en las actividades
programadas en las guias de aprendizaje
desarrolladas. No se han reportado
dificultades.

Anexo13-14-15-16
Fotografias

Atender oportunamente
los requerimientos que
haga el supervisor del
contrato y presentar los
informes mensuales de
la ejecucion del contrato
o los productos que se le
requiera, ademas del
informe mensual de
actividades segun la fase
en que se encuentre el
curso (planear, ejecutar
y evaluar) durante el
desarrollo del proceso
de aprendizaje y de las
actividades en general

Se asistid a la feria de emprendimiento
sembradores de paz.

Anexo 17
Fotografias

Anexo 18
Listado de asistencia

con sus respectivos

anexos.

Informar Se envid correo electrdnico con el reporte | Anexo 19
oportunamente sobre | inicial de novedades sobre el ambiente de | Reporte inicial de
las novedades de | formacién de la ficha: 2853904 | novedades del
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ambientes de
aprendizajes y
materiales de formacion.

fortalecimiento en mercadeo y ventas en
el municipio de San andres de sotavento

ambiente ficha:

2853904

servicios
con

Prestar los
profesionales
seriedad,
responsabilidad,
respeto, eficiencia,
oportunidad y diligencia
los servicios
contratados.

Se dio cumplimiento oportuno de los
entregables del proceso formativo. Los
anexos del presente informe

Los anexos del
presente informe

Atender  segun los
requerimientos de la
Subdireccién de centro,
actividades de apoyo a la
supervisiéon de contratos
y/o  evaluacion de
propuestas segun las
competencias que su
formacion académica le
permitan desarrollar.

Durante el periodo no se recibieron
requerimientos por parte del subdirector
del centro

No aplica

10

Emitir los juicios
evaluativos de cada
resultado de aprendizaje
en la plataforma
Sofiaplus dentro de los 5
dias habiles siguientes a
la finalizacion de cada
resultado de aprendizaje
impartido, dando a
conocer los resultados
de los mismos a los
aprendices.

Actualmente las fichas se encuentra en
vigentes.

No aplica

11

Mantener en tiempo real
el portafolio del
instructor con la
documentacién

requerida en el proceso
de formacién segun la

Se actualizaron las carperas de evidencia
en el DRIVE portafolio del instructor -
programa de victima.

Anexo 20
Pantallazo del
portafolio del
instructor (drive)

MARTHA GRACIA
GOMEZ
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https://sena4-my.sharepoint.com/:f:/r/personal/jhernandezg_sena_edu_co/Documents/PORTAFOLIO%20DE%20EVIDENCIAS%20INSTRUCTORES%20PROGRAMA%20VICTIMAS%202023/MARTHA%20GRACIA%20G%C3%93MEZ?csf=1&web=1&e=7ClNwI
https://sena4-my.sharepoint.com/:f:/r/personal/jhernandezg_sena_edu_co/Documents/PORTAFOLIO%20DE%20EVIDENCIAS%20INSTRUCTORES%20PROGRAMA%20VICTIMAS%202023/MARTHA%20GRACIA%20G%C3%93MEZ?csf=1&web=1&e=7ClNwI
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guia para desarrollar los
procesos formativos.

12

El  contratista debe
cumplir con las normas
del Sistema General de
Riesgos Laborales, en
especial, las siguientes:
1. Procurar el cuidado
integral de su salud. 2.
Contar con los
elementos de proteccién
personal necesarios para
ejecutar la actividad
contratada, para lo cual
asumird su costo. 3.

Informar a los
contratantes la
ocurrencia de
incidentes, accidentes
de trabajo y

enfermedades laborales.
4. Participar en las
actividades de
Prevenciéon y Promocién
organizadas por los
contratantes, los
Comités Paritarios de
Seguridad y Salud en el
Trabajo o Vigias
Ocupacionales o la
Administradora de
Riesgos Laborales. 5.
Cumplir las normas,
reglamentos e
instrucciones del
Sistema de Gestion de la
Seguridad y Salud en el
Trabajo  SG-SST. 6.
Informar

oportunamente a los
contratantes toda

Se realizo la capacitacion de protocolos
de bioseguridad.

Anexo 21
certificado del curso.
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novedad derivada del
contrato.

A continualcidn, relaciono los desplazamientos que realicé previo ala presentacién 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 continuacidn el soporte de la legalizacién de los desplazamientos realizados, los cuales
forman parte integral del presente informe de ejecucidn contractual.

FECHAS DE DESPLAZAMIENTOS
ITEM | No DE LA ORDEN LUGAR DE INICIO FINALIZACION
DE VIAJE DESPLAZAMIENTO
1. Monteria -
135423 Montelibano 24 de julio de 2023 | 27 de julio de 2023
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 ejecucidn contractual, deberd reportarlo en el siguiente informe de ejecucion
contractual.
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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. 4518049414 de la planilla mes de SEPTIEMBRE, operador Coomeva. (Decreto Ley 2106 de 2019
—“ Decreto Ley Antitramites”)

Evidencias en (52) folios
Cordialmente,

Firma

MARTHA GRACIA GOMEZ MORENO
Contratista

C.C. No. 50.868,955 de PLANETA RICA

Recibi a satisfaccion:

JORGE HERNANDEZ GUERRA
Supervisor(a) Contrato No CO1.PCCNTR.4638008 DE 2023
Coordinador Académico CABP
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ANEXOS
Obligacién Contractual 1
Anexo 1: Guias de Aprendizaje del programa fortalecimiento de mercadeo y venta ficha. 2839498

PROCESO DIRECCION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

e Denominacién del Programa de Formacién: MERCADEQ Y VENTAS

e (Cddigo del Programa de Formacién: 62330031 V.2

e Nombre del Proyecto: No Aplica

e Fase del Proyecto No Aplica

e Actividad de Proyecto: No Aplica

e Competencia: Vender productos y servicios de acuerdo con las necesidades del cliente y
objetivos comerciales.

e Resultados de Aprendizaje Alcanzar: Estructurar oferta comercial teniendo en cuenta
estrategias y proceso de ventas.

e Duracién de la Guia: 24 horas

2. PRESENTACION

Cordial saludo respetado aprendiz, le doy la bienvenida al desarrollo de la presente guia, cuyo
objetivo es brindarle herramientas para la estructuracion de la oferta comercial de su negocio,
adquiriendo conocimientos y destrezas en el proceso de venta de sus productos o servicios, siendo
este paso fundamental en el momento de concretar la venta con el cliente y una planeacidn
necesaria para enfocar sus estrategias comerciales.

Por esta razdn lo invito a que desarrolle la presente la guia con todo el empefio y compromiso que
seguro le otorgara grandes objetivos en su empresa.

3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

3.1. Actividades de Reflexion inicial.

Respetado aprendiz, la presente actividad esta enfocada en fortalecer actitudes y valores, basadas
en la aplicacidn de diddacticas que refuercen contenidos co-relacionados con el objetivo de la

GFPI-F-135 V02
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Continuacién: del Anexo 1: Guias de Aprendizaje

presente guia. Cada actividad tiene una descripcidn para su respectivo desarrollo, si tiene alguna
duda comuniquese con el instructor via WhatsApp o correo electronico.

1. Para esta primera actividad lo invito a que se divierta y comparta con el grupo las siguientes
preguntas:

¢Si tuviera la posibilidad de ser un animal cual seriay por qué?

¢ Si fuera una figura publica quien le gustaria ser y por qué?

¢ Si tuviera la posibilidad de nacer en otro pais o territorio cual esogeria y por qué?
¢De los habitos que usted ha aduirido en la vida, cual le gustaria cambiar y por qué?
Las respuesta sera expuestas en mesa redonda moderado por el instructor.

2. Aprendiz a continuacion lo invito a leer el siguiente articulo de titulo: “El valor de vender desde
los valores” del autor Manuel Luque Menéndez facilitado por el instructor, que también podra
encontrar en el Drive de la sesion en el siguiente enlace:
https://drive.google.com/file/d/11hYxA5YaMOchZFtjiUulJdW CUIskaXZ/view?usp=sharing

Teniendo en cuenta la lectura lo invito a que hagamos el estudié del siguiente caso: En Colombia el
sector productivo constamente crece y se reinventa, caracterizdndonos por ser un mercado
competitivo e innovador, sin embargo en muchos casos se pierden los negocios o las ventas para la
falta de conocimiento y empoderamiento del vendedor en su producto, empresa o actividad
econdmica. ¢Por qué considerada que esto sucede y como podemos mejorarlo?

3. En esta tercera actividad lo invito a que ingrese en el siguiente link del portal Youtube:
https://www.youtube.com/watch?v=GljCzw4s2nE&ab channel=HappyTV y observe el video
denomindado el “Vendedor de Humo” de PrimerFrame.

Teniendo en cuenta el video en una sola palabra defina el aprendizaje que le genero la historia y
como lo aplicaria a su vida, comparta su respuesta en mesa redonda moderada por el instructor.

4. Para finalizar esta actividad de reflexién inicial lo invito a que comparta una fotografia suya
junto con su historia de vida —subala en el en el siguiente Padlet creado por el instructor:
https://padlet.com/, donde podra observar las demas historias y realimentar.

GFPI-F-135 V02
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Continuacién: del Anexo 1: Guias de Aprendizaje

Usted podra compartir su informacién en el Padlet, entrando a la pagina:
https://padlet.com/ en el botén mas (+) de la esquina inferior derecha, seguidamente
agregue el titulo y adjunte la fotografia desde su ordenador o celular junto con el texto en
el cuedro de ingreso, si tiene alguna duda para ingresar al Padlet comuniquese con el
instructor.

3.2. Actividades de contextualizacion e identificacion de conocimientos necesarios para el
aprendizaje.)

1. Estimado Aprendiz, con el objetivo de consultar los conocimientos previos que tiene
acerca de la estructuracion de la oferta comercial que es el objetivo de la presente
sesidn, lo invito a responder el siguiente cuestionario:

- Teniendo en cuenta que en todo proceso de ventas es importante aplicar estrategias que nos
ayuden hacer efectivas las ventas de nuestros productos y servicios, ¢ Que estratégias comerciales
usted conoce o aplica a la hora de realizar una venta?

- Enla estructuracidn de una propuesta comercial es importante identificar los clientes potenciales
y lograr segmentarlos. ¢ Como idenditifica en el mercado los futuros clientes?

- Identificar las necesidades del mercado juega un papel fundamental cuando se entra al mercado,
apuntarle a una necesidad insatisfecha, garantiza el éxito de los negocios, éComo reconoce las
necesidad del mercado?

- Cuando se define el objetivo de ventas del emprendimiento es importante determinar los costos
de la propuesta comercial, ¢ Cdmo estructura los costos en su emprendimiento?

- Elaborar un plan con las estrategias comerciales, nos define una ruta a seguir, el éxito del
cumplimiento de los objetivos depende de saber elegirlos. ¢ Como cree usted que se definen los
objetivos al interior de la organizacién?

Las respuestas envielas al correo electrdnico del instructor y socialicelas en la sesién programada.

2. Estimado aprendiz lo invito a observar el siguiente video:
https://www.youtube.com/watch?v=4EC3mvmf{9fc&ab channel=maricarmenLopez
fragmento de la pelicula: En busca de la felicidad de Gabriele Muccino, el video tiene por
nombre: Ejemplo de un Discurso del Ascensor o Elevator Pitch.

Despues de observar el video elabore un texto de no mas 15 renglones donde comparta
qgue ensefianza del dejo. El texto envielo al correo del instructor por Correo electrénico
o WhastApp.

GFPI-F-135 V02
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Continuacion: del Anexo 1: Guias de Aprendizaje

3. En la presente actividad actividad ingrese al siguiente Blog en el link:
https://blog.hubspot.es/marketing/ejemplos-storytelling donde encontrara ejemplos de
campanas de mercadeo existosas y sus respectivos aprendizajes, para esta actividad lo
invito a que elabore una infografia de una de las empresas ahi detalladas, donde explique
como lograron el éxito. Envie una foto por WhastApp o Correo electrénico al instructor
del ejercicio realizado en el medio que mas se le facilite, sea manual o digital seguin su
habilidad y expongalo en la sesion programada.

4. Estimado Aprendiz, lo invito a leer y el articulo que le facilita el instructor que también
lo encuentra ingresando al Drive de la sesion en siguiente enlace;
https://drive.google.com/file/d/1Y]-
pZSCal4jTVIkLifbkkXgOelDHetcK/view?usp=sharing en este enlace puede encontrar del
libro: “Fundamentos del Marketing” del autor Gary Armstrong en la pagina 7 el capitulo:
Compresion del Mercado y de las necesidades del cliente.

Para finalizar esta actividad lo invito a leer y realizar un analisis de las estrategias para identificar las
necesidades del mercado, enviar al correo electrénico o via WhatsApp al instructor.

3.3. Actividades de apropiacion del conocimiento (Conceptualizacién y Teorizacion).

Con la realizacion de las siguientes actividades, el aprendiz tendra la capacidad de:

COGNITIVA: Identificar las necesidades del cliente mediante metodos de recopilacion de la
informacion segln objetivo de investigacion de mercados planteado por la organizacion.

PROCEDIMENTAL: Realizar el plan de mercadeo teniendo en cuenta el analisis de la investigacion
de mercados y los objetivos de la organizacion.

ACTITUDINALY VALORATIVA: Mostrar liderzago en la ejecucidn de estratégias de ventas, aplicando
técnicas de venta segun el perfil del cliente.

Actividad de Apropiacion No. 1: Estimado aprendiz, lo invito a que lea el mapa conceptual facilitado
por el instructor o que también encontrard en el siguiente link del Drive de la Sesion:
https://drive.google.com/file/d/1UCIYOMh-vE7w3EEhycEwesh4QU3T2x--/view?usp=sharing
titulado ¢Qué investigar? Del libro: Introduccién a la investigacién de mercados del autor Laura
Estela Fischer de la Vega.

Para esta actividad es importante leer el mapa coceptual y realizar una exposicidn de lo aprendido
frente al grupo y al instructor, en sesién programada.

GFPI-F-135 V02
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Continuacién: del Anexo 1: Guias de Aprendizaje

Actividad de Apropiacidon No. 2: Estimado aprendiz en esta siguiente actividad lo invito a participar
de la explicacién del instructor acerca de los pasos para estructura una investigacion de mercados,
determinando las necesidades y el objetivo de este proceso. Esta explicacidén estard acompanada de
la lectura del siguiente blog: https://blog.hotmart.com/es/investigacion-de-mercados/ titulado: “7
pasos para hacer investigacién de mercado” de la autora Ana Codeglia.

Participe en la sesion activamente y resulva sus dudas o inquietudes.

Actividad de Apropiacidn No. 3: Estimado aprendiz se va a reunir en grupo de tres personas para
observar el video: “Diez casos de investigacidon de mercados” y elegir voluntariamente una empresa
para realizarle un analisis del aprendizaje visto, esto se expondra en mesa redonda moderada por
el isntructor.

Link del Video:
https://www.youtube.com/watch?v=VZt2YJNTYEE&ab channel=MarinaMartinezSedano

Actividad de Apropiacién No. 4: Estimado aprendiz, lo invito a observar el siguiente video
explicactivo acerca de la estructuracién de un plan de mercadeo en el siguiente enlace:
https://www.youtube.com/watch?v=kKzKVhUsB4M&ab channel=AprendeMarketing de titulo:
¢Como elaborar un plan de marketing? Del grupo Aprende marketing.

- Para esta actividad vamos a realizar la dindmica de Brainstorming o lluvia de ideas para
estructurar un plan de mercadeo para una empresa ejemplo de venta de zapatillas deportivas
cuyo objetivo es lanzar una nueva linea de zapatillas al mercado, teniendo en cuenta los datos
para la estructuracion expuestos por el instructor. Al finalizar el ejercicio se socializan los
aprendijes y las mejoras del plan de mercadeo realizado por todos mediante mesa redonda.

Actividad de Apropiacién No. 4: Estimado aprendiz para finalizar la presente actividad de
apropiacidon de conocimiento lo invito a entra a el siguiente Blog en el enlace:
https://blog.luz.vc/es/como-hacer/propuesta-comercial-eficiente/ titulado: “Cémo hacer una
propuesta comercial eficiente” del autor Rafael Avila en que encontrard los pasos para realizar una
propuesta comercial.

Lo invito a dejar sus comentarios del aprendizaje al finalizar la lectura del blog, tomarle pantallazo
y compartirlo en el Padlet del grupo en el siguiente enlace: https://padlet.com/dashboard

3.4. Actividades de Transferencia

Actividad de Transferencia del Conocimiento No. 1: Estimado aprendiz de acuerdo al trabajo

realizado y tomando como referente la empresa que cada unos de ustedes escogio; como idea de

negocio o negocio en ejecucién, desarrolle una propuesta comercial para sus productos o servicios,

segln la identificacion de las necesidades y la investigacion de mercados aprendidas previamente.
GFPI-F-135 V02
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Envie el documento por correo electrénico o whastApp al instructor y expongalo al grupo, grabando
un video de 3 minutos y publicindolo en el siguiente Padlet: https://padlet.com/dashboard o
exponiendo en la sesién definida para este tema.

Materiales: Hojas de papel, Lapiceros/Lapiz, Marcador borrable, Borrador, Video Beam,
Computador Portatil o de Mesa, Tablero Aclirico

Equipos: Video beam, Computadores, Televisor,cable HDMI. Herramientas agricolas ( Palas, picas,
machetes, palines, barras,azadones, Flexometros o cintas metricas), Calculadora, Equipos
bebederos, Equipos Comederos, Equipos de la planta de Concentrados: Mezcladora, Pica pasto,
Molino, Pelletizadora.

Ambiente: Aula convencional, dotada de: Fuentes eléctricas, Videobeam, Tablero o Pizarra
(interactiva digital), sillas, mesas, papel, marcadores, y dotadas de elementos de seguridad y salud
en el trabajo.

4. ACTIVIDADES DE EVALUACION
Tome como referencia la técnica e instrumentos de evaluacidn citados en la guia de Desarrollo
Curricular

Evidencias de Aprendizaje Criterios de Evaluacion Técnicas e Instrumentos de
Evaluacion
EVIDENCIAS DE
CONOCIMIENTO L.
Técnica

Caracteriza los clientes con | Formulacidn de preguntas.

Aplicacion de cuestionario ) L
base al diagndstico de | Instrumento

sobre Investigacion de . . .

8 mercado realizado. Cuestionario sobre
mercados. investigacion de mercado
PRODUCTO & '
EVIDENCIAS DE DESEMPENO. | Selecciona los segmentos de Técnica
Exposicion analisis de | mercado aplicando los Exposicion
Investigacion de mercados vy | criterios de segmentaciony P

. f Instrumento
Propuesta comercial. las politicas de la

L, Listas de chequeo desempenio.
organizacion.

EVIDENCIAS DE PRODUCTO Estructura la oferta comercial | Técnica

teniendo en cuenta el perfil | Infografia

Plan de Mercadeo de los clientes y condiciones | Instrumento

del mercado Lista de chequeo de Producto
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Continuacién: del Anexo 1: Guias de Aprendizaje
5. GLOSARIO DE TERMINOS

Marketing: es el término utilizado para referirse al conjunto de técnicas o estrategias utilizadas para
estudiar el comportamiento de los mercados, la gestion comercial de las empresas y de las

necesidades de los consumidores. Dicho término, aunque podemos encontrarlo ya incluido en las
Ultimas ediciones del Diccionario de la lengua espafiola, se nos muestra de forma cursiva al
considerarse un anglicismo o término extranjero, cuya traduccién o equivalente es la palabra
mercadotecnia, aunque también es utilizado de forma frecuente como tal, el término mercadeo.

Propuesta de Valor: Una propuesta de valor es una estrategia empresarial que maximiza la
demanda a través de configurar éptimamente la oferta.

Investigacion de mercados: es la herramienta necesaria para la identificacion, acopio, andlisis,
difusion y aprovechamiento sistematico y objetivo de la informacién, 1con el fin de mejorar la toma
de decisiones relacionadas con la mercadotecnia.

Segmento Objetivo: Como su propio nombre indica, se trata de identificar segmentos de [Mercado
(Marketing)(mercado)] o grupos uniformes mds pequefios, pues la segmentacion de un mercado en
muchos mercados se puede asociar, de acuerdo a sus caracteristicas o variables que puedan influir
en su comportamiento de compra.

Perfil del Cliente: Un perfil de cliente, o marketing persona en inglés, representa a un segmento de
los miembros de la audiencia que tienen comportamientos similares antes de realizar una compra.

Al identificar diferentes preferencias o necesidades, puedes conocer qué es relevante para ellos a
nivel personal.

Canales de comunicacion : Un canal de comunicacion es el medio fisico a través del cual se lleva a
cabo un acto comunicativo, es decir, que sirve para el intercambio de informacién entre un emisor

yunoo varios receptores.

Estrategia de Ventas: Estrategia de ventas es aquel tipo de estrategia cuyo disefio se realiza con el
fin de alcanzar unos objetivos de ventas.

Plan de mercadeo: es un documento escrito que resume lo que el especialista en mercadotecnia ha
aprendido sobre el mercado, que indica como la empresa pretende alcanzar sus objetivos de
mercadeo y que facilita, dirige y coordina los esfuerzos de mercadotecnia
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Propuesta comercial: es un documento muy importante y que puede ser decisivo para que tu
prospecto se convierta en un cliente. Una propuesta comercial puede variar mucho de acuerdo con
la empresa, pero generalmente contiene informacion detallada del producto o servicio ofrecido,
plazoy formas de pago.

6. REFERENTES BILBIOGRAFICOS
* Informacién tomada de:

Gary Armstrong, "Fundamentos de marketing /", -:Pearson Educacidn, 2013. Consultado enlinea en
la Biblioteca Digital de Bogota (https://bibliotecadigitaldebogota.gov.co/resources/2215444/), el
dia 2020-10-30.

Laura Estela Fischer de la Vega, "Introduccion a la investigacion de mercados /", -:McGraw-Hill
Interamericana, 2017. Consultado en linea en Ila Biblioteca Digital de Bogota
(https://www.bibliotecadigitaldebogota.gov.co/resources/2215548/), el dia 2020-10-30.

Ana Codeglia, “7 pasos para hacer investigaciéon de mercados” Hotmart, 2020, consulta en linea
blog: https://blog.hotmart.com/es/investigacion-de-mercados/

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

Nombre Cargo Dependencia | Fecha Razén del Cambio

Autor | MARTHA  GOMEZ | INSTRUCTOR | VICTIMAS | FEBRERO
(es) | MORENO 2023
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Obligacién contractual 1
Anexo 3: Guias de Aprendizaje programa de los programas de formacién en fortalecimiento de
mercadeo y ventas de la ficha 2842135

PROCESO DIRECCION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

e Denominacidn del Programa de Formacion: MERCADEO Y VENTAS

e (Cddigo del Programa de Formacion: 62330031 V.2

e Nombre del Proyecto: No Aplica

e Fase del Proyecto No Aplica

e Actividad de Proyecto: No Aplica

e Competencia: Vender productos y servicios de acuerdo con las necesidades del cliente y
objetivos comerciales.

e Resultados de Aprendizaje Alcanzar: Estructurar oferta comercial teniendo en cuenta
estrategias y proceso de ventas.

e Duracién de la Guia: 24 horas

2. PRESENTACION

Cordial saludo respetado aprendiz, le doy la bienvenida al desarrollo de la presente guia, cuyo
objetivo es brindarle herramientas para la estructuracion de la oferta comercial de su negocio,
adquiriendo conocimientos y destrezas en el proceso de venta de sus productos o servicios, siendo
este paso fundamental en el momento de concretar la venta con el cliente y una planeacién
necesaria para enfocar sus estrategias comerciales.

Por esta razon lo invito a que desarrolle la presente la guia con todo el empefio y compromiso que
seguro le otorgara grandes objetivos en su empresa.

3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

3.1. Actividades de Reflexidn inicial.

Respetado aprendiz, la presente actividad esta enfocada en fortalecer actitudes y valores, basadas
en la aplicacion de didacticas que refuercen contenidos co-relacionados con el objetivo de la
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Continuacién del Anexo 3: Guias de Aprendizaje

presente guia. Cada actividad tiene una descripcidn para su respectivo desarrollo, si tiene alguna
duda comuniquese con el instructor via WhatsApp o correo electrénico.

1. Para esta primera actividad lo invito a que se divierta y comparta con el grupo las siguientes
preguntas:

¢Si tuviera la posibilidad de ser un animal cual seriay por qué?

¢ Si fuera una figura publica quien le gustaria ser y por qué?

¢ Si tuviera la posibilidad de nacer en otro pais o territorio cual esogeria y por qué?
¢De los habitos que usted ha aduirido en la vida, cual le gustaria cambiar y por qué?
Las respuesta sera expuestas en mesa redonda moderado por el instructor.

2. Aprendiz a continuacion lo invito a leer el siguiente articulo de titulo: “El valor de vender desde
los valores” del autor Manuel Luque Menéndez facilitado por el instructor, que también podra
encontrar en el Drive de la sesion en el siguiente enlace:
https://drive.google.com/file/d/11hYxA5YaMOchZFtjiUulJdW CUIskaXZ/view?usp=sharing

Teniendo en cuenta la lectura lo invito a que hagamos el estudié del siguiente caso: En Colombia el
sector productivo constamente crece y se reinventa, caracterizdndonos por ser un mercado
competitivo e innovador, sin embargo en muchos casos se pierden los negocios o las ventas para la
falta de conocimiento y empoderamiento del vendedor en su producto, empresa o actividad
econdmica. ¢Por qué considerada que esto sucede y como podemos mejorarlo?

3. En esta tercera actividad lo invito a que ingrese en el siguiente link del portal Youtube:
https://www.youtube.com/watch?v=GljCzw4s2nE&ab channel=HappyTV y observe el video
denomindado el “Vendedor de Humo” de PrimerFrame.

Teniendo en cuenta el video en una sola palabra defina el aprendizaje que le genero la historia y
como lo aplicaria a su vida, comparta su respuesta en mesa redonda moderada por el instructor.

4. Para finalizar esta actividad de reflexién inicial lo invito a que comparta una fotografia suya
junto con su historia de vida —subala en el en el siguiente Padlet creado por el instructor:
https://padlet.com/, donde podra observar las demas historias y realimentar.
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Usted podra compartir su informacién en el Padlet, entrando a la pagina:
https://padlet.com/ en el botén mas (+) de la esquina inferior derecha, seguidamente
agregue el titulo y adjunte la fotografia desde su ordenador o celular junto con el texto en
el cuedro de ingreso, si tiene alguna duda para ingresar al Padlet comuniquese con el
instructor.

3.2. Actividades de contextualizacion e identificacion de conocimientos necesarios para el
aprendizaje.)

6. Estimado Aprendiz, con el objetivo de consultar los conocimientos previos que tiene
acerca de la estructuracion de la oferta comercial que es el objetivo de la presente
sesidn, lo invito a responder el siguiente cuestionario:

- Teniendo en cuenta que en todo proceso de ventas es importante aplicar estrategias que nos
ayuden hacer efectivas las ventas de nuestros productos y servicios, ¢ Que estratégias comerciales
usted conoce o aplica a la hora de realizar una venta?

- Enla estructuracidn de una propuesta comercial es importante identificar los clientes potenciales
y lograr segmentarlos. ¢ Como idenditifica en el mercado los futuros clientes?

- Identificar las necesidades del mercado juega un papel fundamental cuando se entra al mercado,
apuntarle a una necesidad insatisfecha, garantiza el éxito de los negocios, éComo reconoce las
necesidad del mercado?

- Cuando se define el objetivo de ventas del emprendimiento es importante determinar los costos
de la propuesta comercial, ¢ Cdmo estructura los costos en su emprendimiento?

- Elaborar un plan con las estrategias comerciales, nos define una ruta a seguir, el éxito del
cumplimiento de los objetivos depende de saber elegirlos. ¢ Como cree usted que se definen los
objetivos al interior de la organizacién?

Las respuestas envielas al correo electrdnico del instructor y socialicelas en la sesién programada.

7. Estimado aprendiz lo invito a observar el siguiente video:
https://www.youtube.com/watch?v=4EC3mvmf{9fc&ab channel=maricarmenLopez
fragmento de la pelicula: En busca de la felicidad de Gabriele Muccino, el video tiene por
nombre: Ejemplo de un Discurso del Ascensor o Elevator Pitch.

Despues de observar el video elabore un texto de no mas 15 renglones donde comparta
qgue ensefianza del dejo. El texto envielo al correo del instructor por Correo electrénico
o WhastApp.
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8. En la presente actividad actividad ingrese al siguiente Blog en el link:
https://blog.hubspot.es/marketing/ejemplos-storytelling donde encontrara ejemplos de
campanas de mercadeo existosas y sus respectivos aprendizajes, para esta actividad lo
invito a que elabore una infografia de una de las empresas ahi detalladas, donde explique
como lograron el éxito. Envie una foto por WhastApp o Correo electrénico al instructor
del ejercicio realizado en el medio que mas se le facilite, sea manual o digital seguin su
habilidad y expongalo en la sesion programada.

9. Estimado Aprendiz, lo invito a leer y el articulo que le facilita el instructor que también
lo encuentra ingresando al Drive de la sesion en siguiente enlace;
https://drive.google.com/file/d/1Y]-
pZSCal4jTVIkLifbkkXgOelDHetcK/view?usp=sharing en este enlace puede encontrar del
libro: “Fundamentos del Marketing” del autor Gary Armstrong en la pagina 7 el capitulo:
Compresion del Mercado y de las necesidades del cliente.

Para finalizar esta actividad lo invito a leer y realizar un analisis de las estrategias para identificar las
necesidades del mercado, enviar al correo electrénico o via WhatsApp al instructor.

3.3. Actividades de apropiacion del conocimiento (Conceptualizacién y Teorizacion).

Con la realizacion de las siguientes actividades, el aprendiz tendra la capacidad de:

COGNITIVA: Identificar las necesidades del cliente mediante metodos de recopilacion de la
informacion segln objetivo de investigacion de mercados planteado por la organizacion.

PROCEDIMENTAL: Realizar el plan de mercadeo teniendo en cuenta el analisis de la investigacion
de mercados y los objetivos de la organizacion.

ACTITUDINALY VALORATIVA: Mostrar liderzago en la ejecucidn de estratégias de ventas, aplicando
técnicas de venta segun el perfil del cliente.

Actividad de Apropiacion No. 1: Estimado aprendiz, lo invito a que lea el mapa conceptual facilitado
por el instructor o que también encontrard en el siguiente link del Drive de la Sesion:
https://drive.google.com/file/d/1UCIYOMh-vE7w3EEhycEwesh4QU3T2x--/view?usp=sharing
titulado ¢Qué investigar? Del libro: Introduccién a la investigacién de mercados del autor Laura
Estela Fischer de la Vega.

Para esta actividad es importante leer el mapa coceptual y realizar una exposicidn de lo aprendido
frente al grupo y al instructor, en sesién programada.
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Actividad de Apropiacidon No. 2: Estimado aprendiz en esta siguiente actividad lo invito a participar
de la explicacién del instructor acerca de los pasos para estructura una investigacion de mercados,
determinando las necesidades y el objetivo de este proceso. Esta explicacidén estard acompanada de
la lectura del siguiente blog: https://blog.hotmart.com/es/investigacion-de-mercados/ titulado: “7
pasos para hacer investigacién de mercado” de la autora Ana Codeglia.

Participe en la sesion activamente y resulva sus dudas o inquietudes.

Actividad de Apropiacidn No. 3: Estimado aprendiz se va a reunir en grupo de tres personas para
observar el video: “Diez casos de investigacidon de mercados” y elegir voluntariamente una empresa
para realizarle un analisis del aprendizaje visto, esto se expondra en mesa redonda moderada por
el isntructor.

Link del Video:
https://www.youtube.com/watch?v=VZt2YJNTYEE&ab channel=MarinaMartinezSedano

Actividad de Apropiacién No. 4: Estimado aprendiz, lo invito a observar el siguiente video
explicactivo acerca de la estructuracién de un plan de mercadeo en el siguiente enlace:
https://www.youtube.com/watch?v=kKzKVhUsB4M&ab channel=AprendeMarketing de titulo:
¢Como elaborar un plan de marketing? Del grupo Aprende marketing.

- Para esta actividad vamos a realizar la dindmica de Brainstorming o lluvia de ideas para
estructurar un plan de mercadeo para una empresa ejemplo de venta de zapatillas deportivas
cuyo objetivo es lanzar una nueva linea de zapatillas al mercado, teniendo en cuenta los datos
para la estructuracion expuestos por el instructor. Al finalizar el ejercicio se socializan los
aprendijes y las mejoras del plan de mercadeo realizado por todos mediante mesa redonda.

Actividad de Apropiacién No. 4: Estimado aprendiz para finalizar la presente actividad de
apropiacidon de conocimiento lo invito a entra a el siguiente Blog en el enlace:
https://blog.luz.vc/es/como-hacer/propuesta-comercial-eficiente/ titulado: “Cémo hacer una
propuesta comercial eficiente” del autor Rafael Avila en que encontrard los pasos para realizar una
propuesta comercial.

Lo invito a dejar sus comentarios del aprendizaje al finalizar la lectura del blog, tomarle pantallazo
y compartirlo en el Padlet del grupo en el siguiente enlace: https://padlet.com/dashboard

3.4. Actividades de Transferencia

Actividad de Transferencia del Conocimiento No. 1: Estimado aprendiz de acuerdo al trabajo

realizado y tomando como referente la empresa que cada unos de ustedes escogio; como idea de

negocio o negocio en ejecucién, desarrolle una propuesta comercial para sus productos o servicios,

segln la identificacion de las necesidades y la investigacion de mercados aprendidas previamente.
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Envie el documento por correo electrénico o whastApp al instructor y expongalo al grupo, grabando
un video de 3 minutos y publicindolo en el siguiente Padlet: https://padlet.com/dashboard o
exponiendo en la sesién definida para este tema.

Materiales: Hojas de papel, Lapiceros/Lapiz, Marcador borrable, Borrador, Video Beam,
Computador Portatil o de Mesa, Tablero Aclirico

Equipos: Video beam, Computadores, Televisor,cable HDMI. Herramientas agricolas ( Palas, picas,
machetes, palines, barras,azadones, Flexometros o cintas metricas), Calculadora, Equipos
bebederos, Equipos Comederos, Equipos de la planta de Concentrados: Mezcladora, Pica pasto,
Molino, Pelletizadora.

Ambiente: Aula convencional, dotada de: Fuentes eléctricas, Videobeam, Tablero o Pizarra
(interactiva digital), sillas, mesas, papel, marcadores, y dotadas de elementos de seguridad y salud
en el trabajo.

4. ACTIVIDADES DE EVALUACION
Tome como referencia la técnica e instrumentos de evaluacidn citados en la guia de Desarrollo
Curricular

Evidencias de Aprendizaje Criterios de Evaluacion Técnicas e Instrumentos de
Evaluacion
EVIDENCIAS DE
CONOCIMIENTO Técnica

Caracteriza los clientes con | Formulacion de preguntas.
Aplicacién de cuestionario | base al diagndstico de | Instrumento

sobre Investigacion de | mercado realizado. Cuestionario sobre
mercados. investigacion de mercado.
PRODUCTO
EVIDENCIAS DE DESEMPENO. | Selecciona los segmentos de Técnica
Exposicion analisis de | mercado aplicando los Exposicion
Investigacion de mercados vy | criterios de segmentaciony P
. . Instrumento
Propuesta comercial. las politicas de la

o, Listas de chequeo desempeiio.
organizacion.

Estructura la oferta comercial | Técnica

teniendo en cuenta el perfil | Infografia

de los clientes y condiciones | Instrumento

del mercado Lista de chequeo de Producto

EVIDENCIAS DE PRODUCTO

Plan de Mercadeo
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10. GLOSARIO DE TERMINOS

Marketing: es el término utilizado para referirse al conjunto de técnicas o estrategias utilizadas para
estudiar el comportamiento de los mercados, la gestién comercial de las empresas y de las

necesidades de los consumidores. Dicho término, aunque podemos encontrarlo ya incluido en las
Ultimas ediciones del Diccionario de la lengua espafiola, se nos muestra de forma cursiva al
considerarse un anglicismo o término extranjero, cuya traduccidon o equivalente es la palabra
mercadotecnia, aunque también es utilizado de forma frecuente como tal, el término mercadeo.

Propuesta de Valor: Una propuesta de valor es una estrategia empresarial que maximiza la
demanda a través de configurar éptimamente la oferta.

Investigacion de mercados: es la herramienta necesaria para la identificacion, acopio, andlisis,
difusién y aprovechamiento sistematico y objetivo de la informacién, 1con el fin de mejorar la toma
de decisiones relacionadas con la mercadotecnia.

Segmento Objetivo: Como su propio nombre indica, se trata de identificar segmentos de [Mercado
(Marketing)(mercado)] o grupos uniformes mas pequefios, pues la segmentacién de un mercado en
muchos mercados se puede asociar, de acuerdo a sus caracteristicas o variables que puedan influir
en su comportamiento de compra.

Perfil del Cliente: Un perfil de cliente, o marketing persona en inglés, representa a un segmento de
los miembros de la audiencia que tienen comportamientos similares antes de realizar una compra.

Al identificar diferentes preferencias o necesidades, puedes conocer qué es relevante para ellos a
nivel personal.

Canales de comunicacion : Un canal de comunicacion es el medio fisico a través del cual se lleva a
cabo un acto comunicativo, es decir, que sirve para el intercambio de informacion entre un emisor

y uno o varios receptores.

Estrategia de Ventas: Estrategia de ventas es aquel tipo de estrategia cuyo disefio se realiza con el
fin de alcanzar unos objetivos de ventas.

Plan de mercadeo: es un documento escrito que resume lo que el especialista en mercadotecnia ha
aprendido sobre el mercado, que indica como la empresa pretende alcanzar sus objetivos de
mercadeo y que facilita, dirige y coordina los esfuerzos de mercadotecnia
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Propuesta comercial: es un documento muy importante y que puede ser decisivo para que tu
prospecto se convierta en un cliente. Una propuesta comercial puede variar mucho de acuerdo con
la empresa, pero generalmente contiene informacion detallada del producto o servicio ofrecido,
plazoy formas de pago.

6. REFERENTES BILBIOGRAFICOS
¢ Informacion tomada de:

Gary Armstrong, "Fundamentos de marketing /", -:Pearson Educacidn, 2013. Consultado enlinea en
la Biblioteca Digital de Bogotd (https://bibliotecadigitaldebogota.gov.co/resources/2215444/), el
dia 2020-10-30.

Laura Estela Fischer de la Vega, "Introduccion a la investigacion de mercados /", -:McGraw-Hill
Interamericana, 2017. Consultado en linea en Ila Biblioteca Digital de Bogotd
(https://www.bibliotecadigitaldebogota.gov.co/resources/2215548/), el dia 2020-10-30.

Ana Codeglia, “7 pasos para hacer investigaciéon de mercados” Hotmart, 2020, consulta en linea
blog: https://blog.hotmart.com/es/investigacion-de-mercados/

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

Nombre Cargo Dependencia | Fecha Razdn del Cambio

Autor | MARTHA GOMEZ | INSTRUCTOR | VICTIMAS | FEBRERO
(es) | MORENO 2023
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Anexo 5: Guias de Aprendizaje programa de los programas de formacién en fortalecimiento de
mercadeo y ventas de la ficha 2844967

PROCESO DIRECCION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

e Denominacién del Programa de Formacion: MERCADEO Y VENTAS

e (Cddigo del Programa de Formacién: 62330031 V.2

e Nombre del Proyecto: No Aplica

e Fase del Proyecto No Aplica

e Actividad de Proyecto: No Aplica

e Competencia: Vender productos y servicios de acuerdo con las necesidades del cliente y
objetivos comerciales.

e Resultados de Aprendizaje Alcanzar: Estructurar oferta comercial teniendo en cuenta
estrategias y proceso de ventas.

e Duracién de la Guia: 24 horas

2. PRESENTACION

Cordial saludo respetado aprendiz, le doy la bienvenida al desarrollo de la presente guia, cuyo
objetivo es brindarle herramientas para la estructuracion de la oferta comercial de su negocio,
adquiriendo conocimientos y destrezas en el proceso de venta de sus productos o servicios, siendo
este paso fundamental en el momento de concretar la venta con el cliente y una planeacidn
necesaria para enfocar sus estrategias comerciales.

Por esta razdn lo invito a que desarrolle la presente la guia con todo el empefio y compromiso que
seguro le otorgara grandes objetivos en su empresa.

3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

3.1. Actividades de Reflexion inicial.

Respetado aprendiz, la presente actividad esta enfocada en fortalecer actitudes y valores, basadas
en la aplicacidn de diddacticas que refuercen contenidos co-relacionados con el objetivo de la
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presente guia. Cada actividad tiene una descripcidn para su respectivo desarrollo, si tiene alguna
duda comuniquese con el instructor via WhatsApp o correo electrénico.

1. Para esta primera actividad lo invito a que se divierta y comparta con el grupo las siguientes
preguntas:

¢Si tuviera la posibilidad de ser un animal cual seriay por qué?

¢ Si fuera una figura publica quien le gustaria ser y por qué?

¢ Si tuviera la posibilidad de nacer en otro pais o territorio cual esogeria y por qué?
éDe los habitos que usted ha aduirido en la vida, cual le gustaria cambiar y por qué?
Las respuesta sera expuestas en mesa redonda moderado por el instructor.

2. Aprendiz a continuacidn lo invito a leer el siguiente articulo de titulo: “El valor de vender desde
los valores” del autor Manuel Luque Menéndez facilitado por el instructor, que también podra
encontrar en el Drive de la sesion en el siguiente enlace:
https://drive.google.com/file/d/11hYxA5YaMOchZFtjiUullJdW CUIskaXZ/view?usp=sharing

Teniendo en cuenta la lectura lo invito a que hagamos el estudié del siguiente caso: En Colombia el
sector productivo constamente crece y se reinventa, caracterizdndonos por ser un mercado
competitivo e innovador, sin embargo en muchos casos se pierden los negocios o las ventas para la
falta de conocimiento y empoderamiento del vendedor en su producto, empresa o actividad
econdmica. ¢Por qué considerada que esto sucede y como podemos mejorarlo?

3. En esta tercera actividad lo invito a que ingrese en el siguiente link del portal Youtube:
https://www.youtube.com/watch?v=GljCzw4s2nE&ab channel=HappyTV y observe el video
denomindado el “Vendedor de Humo” de PrimerFrame.

Teniendo en cuenta el video en una sola palabra defina el aprendizaje que le genero la historia 'y
como lo aplicaria a su vida, comparta su respuesta en mesa redonda moderada por el instructor.

4. Para finalizar esta actividad de reflexién inicial lo invito a que comparta una fotografia suya
junto con su historia de vida —subala en el en el siguiente Padlet creado por el instructor:
https://padlet.com/, donde podra observar las demas historias y realimentar.
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Continuacion: del Anexo 5: Guias de Aprendizaje

Usted podra compartir su informacién en el Padlet, entrando a la pagina:
https://padlet.com/ en el botén mas (+) de la esquina inferior derecha, seguidamente
agregue el titulo y adjunte la fotografia desde su ordenador o celular junto con el texto en
el cuedro de ingreso, si tiene alguna duda para ingresar al Padlet comuniquese con el
instructor.

3.2. Actividades de contextualizacion e identificacion de conocimientos necesarios para el
aprendizaje.)

11. Estimado Aprendiz, con el objetivo de consultar los conocimientos previos que tiene
acerca de la estructuracion de la oferta comercial que es el objetivo de la presente
sesidn, lo invito a responder el siguiente cuestionario:

- Teniendo en cuenta que en todo proceso de ventas es importante aplicar estrategias que nos
ayuden hacer efectivas las ventas de nuestros productos y servicios, ¢ Que estratégias comerciales
usted conoce o aplica a la hora de realizar una venta?

- Enla estructuracidn de una propuesta comercial es importante identificar los clientes potenciales
y lograr segmentarlos. ¢ Como idenditifica en el mercado los futuros clientes?

- Identificar las necesidades del mercado juega un papel fundamental cuando se entra al mercado,
apuntarle a una necesidad insatisfecha, garantiza el éxito de los negocios, éComo reconoce las
necesidad del mercado?

- Cuando se define el objetivo de ventas del emprendimiento es importante determinar los costos
de la propuesta comercial, ¢ Cdmo estructura los costos en su emprendimiento?

- Elaborar un plan con las estrategias comerciales, nos define una ruta a seguir, el éxito del
cumplimiento de los objetivos depende de saber elegirlos. ¢ Como cree usted que se definen los
objetivos al interior de la organizacién?

Las respuestas envielas al correo electrdnico del instructor y socialicelas en la sesién programada.

12. Estimado aprendiz lo invito a observar el siguiente video:
https://www.youtube.com/watch?v=4EC3mvmf{9fc&ab channel=maricarmenLopez
fragmento de la pelicula: En busca de la felicidad de Gabriele Muccino, el video tiene por
nombre: Ejemplo de un Discurso del Ascensor o Elevator Pitch.

Despues de observar el video elabore un texto de no mas 15 renglones donde comparta
qgue ensefianza del dejo. El texto envielo al correo del instructor por Correo electrénico
o WhastApp.
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13.En la presente actividad actividad ingrese al siguiente Blog en el link:
https://blog.hubspot.es/marketing/ejemplos-storytelling donde encontrara ejemplos de
campanas de mercadeo existosas y sus respectivos aprendizajes, para esta actividad lo
invito a que elabore una infografia de una de las empresas ahi detalladas, donde explique
como lograron el éxito. Envie una foto por WhastApp o Correo electrénico al instructor
del ejercicio realizado en el medio que mas se le facilite, sea manual o digital seguin su
habilidad y expongalo en la sesion programada.

14. Estimado Aprendiz, lo invito a leer y el articulo que le facilita el instructor que también
lo encuentra ingresando al Drive de la sesion en siguiente enlace;
https://drive.google.com/file/d/1Y]-
pZSCal4jTVIkLifbkkXgOelDHetcK/view?usp=sharing en este enlace puede encontrar del
libro: “Fundamentos del Marketing” del autor Gary Armstrong en la pagina 7 el capitulo:
Compresion del Mercado y de las necesidades del cliente.

Para finalizar esta actividad lo invito a leer y realizar un analisis de las estrategias para identificar las
necesidades del mercado, enviar al correo electrénico o via WhatsApp al instructor.

3.3. Actividades de apropiacion del conocimiento (Conceptualizacién y Teorizacion).

Con la realizacion de las siguientes actividades, el aprendiz tendra la capacidad de:

COGNITIVA: Identificar las necesidades del cliente mediante metodos de recopilacion de la
informacion segln objetivo de investigacion de mercados planteado por la organizacion.

PROCEDIMENTAL: Realizar el plan de mercadeo teniendo en cuenta el analisis de la investigacion
de mercados y los objetivos de la organizacion.

ACTITUDINALY VALORATIVA: Mostrar liderzago en la ejecucidn de estratégias de ventas, aplicando
técnicas de venta segun el perfil del cliente.

Actividad de Apropiacion No. 1: Estimado aprendiz, lo invito a que lea el mapa conceptual facilitado
por el instructor o que también encontrard en el siguiente link del Drive de la Sesion:
https://drive.google.com/file/d/1UCIYOMh-vE7w3EEhycEwesh4QU3T2x--/view?usp=sharing
titulado ¢Qué investigar? Del libro: Introduccién a la investigacién de mercados del autor Laura
Estela Fischer de la Vega.

Para esta actividad es importante leer el mapa coceptual y realizar una exposicidn de lo aprendido
frente al grupo y al instructor, en sesién programada.
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Continuacion: del Anexo 5: Guias de Aprendizaje

Actividad de Apropiacidon No. 2: Estimado aprendiz en esta siguiente actividad lo invito a participar
de la explicacién del instructor acerca de los pasos para estructura una investigacion de mercados,
determinando las necesidades y el objetivo de este proceso. Esta explicacidén estard acompanada de
la lectura del siguiente blog: https://blog.hotmart.com/es/investigacion-de-mercados/ titulado: “7
pasos para hacer investigacién de mercado” de la autora Ana Codeglia.

Participe en la sesion activamente y resulva sus dudas o inquietudes.

Actividad de Apropiacidn No. 3: Estimado aprendiz se va a reunir en grupo de tres personas para
observar el video: “Diez casos de investigacidon de mercados” y elegir voluntariamente una empresa
para realizarle un analisis del aprendizaje visto, esto se expondra en mesa redonda moderada por
el isntructor.

Link del Video:
https://www.youtube.com/watch?v=VZt2YJNTYEE&ab channel=MarinaMartinezSedano

Actividad de Apropiacién No. 4: Estimado aprendiz, lo invito a observar el siguiente video
explicactivo acerca de la estructuracién de un plan de mercadeo en el siguiente enlace:
https://www.youtube.com/watch?v=kKzKVhUsB4M&ab channel=AprendeMarketing de titulo:
¢Como elaborar un plan de marketing? Del grupo Aprende marketing.

- Para esta actividad vamos a realizar la dindmica de Brainstorming o lluvia de ideas para
estructurar un plan de mercadeo para una empresa ejemplo de venta de zapatillas deportivas
cuyo objetivo es lanzar una nueva linea de zapatillas al mercado, teniendo en cuenta los datos
para la estructuracion expuestos por el instructor. Al finalizar el ejercicio se socializan los
aprendijes y las mejoras del plan de mercadeo realizado por todos mediante mesa redonda.

Actividad de Apropiacién No. 4: Estimado aprendiz para finalizar la presente actividad de
apropiacidon de conocimiento lo invito a entra a el siguiente Blog en el enlace:
https://blog.luz.vc/es/como-hacer/propuesta-comercial-eficiente/ titulado: “Cémo hacer una
propuesta comercial eficiente” del autor Rafael Avila en que encontrard los pasos para realizar una
propuesta comercial.

Lo invito a dejar sus comentarios del aprendizaje al finalizar la lectura del blog, tomarle pantallazo
y compartirlo en el Padlet del grupo en el siguiente enlace: https://padlet.com/dashboard

3.4. Actividades de Transferencia

Actividad de Transferencia del Conocimiento No. 1: Estimado aprendiz de acuerdo al trabajo

realizado y tomando como referente la empresa que cada unos de ustedes escogio; como idea de

negocio o negocio en ejecucién, desarrolle una propuesta comercial para sus productos o servicios,

segln la identificacion de las necesidades y la investigacion de mercados aprendidas previamente.
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Continuacion: del Anexo 5: Guias de Aprendizaje

Envie el documento por correo electrénico o whastApp al instructor y expongalo al grupo, grabando
un video de 3 minutos y publicindolo en el siguiente Padlet: https://padlet.com/dashboard o
exponiendo en la sesién definida para este tema.

Materiales: Hojas de papel, Lapiceros/Lapiz, Marcador borrable, Borrador, Video Beam,
Computador Portatil o de Mesa, Tablero Aclirico

Equipos: Video beam, Computadores, Televisor,cable HDMI. Herramientas agricolas ( Palas, picas,
machetes, palines, barras,azadones, Flexometros o cintas metricas), Calculadora, Equipos
bebederos, Equipos Comederos, Equipos de la planta de Concentrados: Mezcladora, Pica pasto,
Molino, Pelletizadora.

Ambiente: Aula convencional, dotada de: Fuentes eléctricas, Videobeam, Tablero o Pizarra
(interactiva digital), sillas, mesas, papel, marcadores, y dotadas de elementos de seguridad y salud
en el trabajo.

4. ACTIVIDADES DE EVALUACION
Tome como referencia la técnica e instrumentos de evaluacidn citados en la guia de Desarrollo
Curricular

Evidencias de Aprendizaje Criterios de Evaluacion Técnicas e Instrumentos de
Evaluacion
EVIDENCIAS DE
CONOCIMIENTO Técnica

Caracteriza los clientes con | Formulacion de preguntas.
Aplicacién de cuestionario | base al diagndstico de | Instrumento

sobre Investigacion de | mercado realizado. Cuestionario sobre
mercados. investigacion de mercado.
PRODUCTO
EVIDENCIAS DE DESEMPENO. | Selecciona los segmentos de Técnica
Exposicion analisis de | mercado aplicando los Exposicion
Investigacion de mercados vy | criterios de segmentaciony P
. . Instrumento
Propuesta comercial. las politicas de la

o, Listas de chequeo desempeiio.
organizacion.

Técnica

Estructura la oferta comercial | Infografia

teniendo en cuenta el perfil | Instrumento

de los clientes y condiciones | Lista de chequeo de Producto
del mercado

EVIDENCIAS DE PRODUCTO

Plan de Mercadeo
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Continuacion: del Anexo 5: Guias de Aprendizaje

15. GLOSARIO DE TERMINOS

Marketing: es el término utilizado para referirse al conjunto de técnicas o estrategias utilizadas para
estudiar el comportamiento de los mercados, la gestién comercial de las empresas y de las

necesidades de los consumidores. Dicho término, aunque podemos encontrarlo ya incluido en las
Ultimas ediciones del Diccionario de la lengua espafiola, se nos muestra de forma cursiva al
considerarse un anglicismo o término extranjero, cuya traduccidon o equivalente es la palabra
mercadotecnia, aunque también es utilizado de forma frecuente como tal, el término mercadeo.

Propuesta de Valor: Una propuesta de valor es una estrategia empresarial que maximiza la
demanda a través de configurar éptimamente la oferta.

Investigacion de mercados: es la herramienta necesaria para la identificacion, acopio, andlisis,
difusién y aprovechamiento sistematico y objetivo de la informacién, 1con el fin de mejorar la toma
de decisiones relacionadas con la mercadotecnia.

Segmento Objetivo: Como su propio nombre indica, se trata de identificar segmentos de [Mercado
(Marketing)(mercado)] o grupos uniformes mas pequefios, pues la segmentacién de un mercado en
muchos mercados se puede asociar, de acuerdo a sus caracteristicas o variables que puedan influir
en su comportamiento de compra.

Perfil del Cliente: Un perfil de cliente, o marketing persona en inglés, representa a un segmento de
los miembros de la audiencia que tienen comportamientos similares antes de realizar una compra.

Al identificar diferentes preferencias o necesidades, puedes conocer qué es relevante para ellos a
nivel personal.

Canales de comunicacion : Un canal de comunicacion es el medio fisico a través del cual se lleva a
cabo un acto comunicativo, es decir, que sirve para el intercambio de informacion entre un emisor

y uno o varios receptores.

Estrategia de Ventas: Estrategia de ventas es aquel tipo de estrategia cuyo disefio se realiza con el
fin de alcanzar unos objetivos de ventas.

Plan de mercadeo: es un documento escrito que resume lo que el especialista en mercadotecnia ha
aprendido sobre el mercado, que indica como la empresa pretende alcanzar sus objetivos de

mercadeo y que facilita, dirige y coordina los esfuerzos de mercadotecnia
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Propuesta comercial: es un documento muy importante y que puede ser decisivo para que tu
prospecto se convierta en un cliente. Una propuesta comercial puede variar mucho de acuerdo con
la empresa, pero generalmente contiene informacion detallada del producto o servicio ofrecido,
plazoy formas de pago.

6. REFERENTES BILBIOGRAFICOS
¢ Informacion tomada de:

Gary Armstrong, "Fundamentos de marketing /", -:Pearson Educacidn, 2013. Consultado enlinea en
la Biblioteca Digital de Bogota (https://bibliotecadigitaldebogota.gov.co/resources/2215444/), el
dia 2020-10-30.

Laura Estela Fischer de la Vega, "Introduccion a la investigacion de mercados /", -:McGraw-Hill
Interamericana, 2017. Consultado en linea en Ila Biblioteca Digital de Bogotd
(https://www.bibliotecadigitaldebogota.gov.co/resources/2215548/), el dia 2020-10-30.

Ana Codeglia, “7 pasos para hacer investigaciéon de mercados” Hotmart, 2020, consulta en linea
blog: https://blog.hotmart.com/es/investigacion-de-mercados/

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

Nombre Cargo Dependencia | Fecha Razdn del Cambio

Autor | MARTHA GOMEZ | INSTRUCTOR | VICTIMAS | FEBRERO
(es) | MORENO 2023
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Anexo 7: Guias de Aprendizaje programa de los programas de formacién en fortalecimiento de
mercadeo y ventas de la ficha 2853904

PROCESO DIRECCION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

e Denominacién del Programa de Formacion: MERCADEO Y VENTAS

e (Cddigo del Programa de Formacién: 62330031 V.2

e Nombre del Proyecto: No Aplica

e Fase del Proyecto No Aplica

e Actividad de Proyecto: No Aplica

e Competencia: Vender productos y servicios de acuerdo con las necesidades del cliente y
objetivos comerciales.

e Resultados de Aprendizaje Alcanzar: Estructurar oferta comercial teniendo en cuenta
estrategias y proceso de ventas.

e Duracién de la Guia: 24 horas

2. PRESENTACION

Cordial saludo respetado aprendiz, le doy la bienvenida al desarrollo de la presente guia, cuyo
objetivo es brindarle herramientas para la estructuracion de la oferta comercial de su negocio,
adquiriendo conocimientos y destrezas en el proceso de venta de sus productos o servicios, siendo
este paso fundamental en el momento de concretar la venta con el cliente y una planeacidn
necesaria para enfocar sus estrategias comerciales.

Por esta razdn lo invito a que desarrolle la presente la guia con todo el empefio y compromiso que
seguro le otorgara grandes objetivos en su empresa.

3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

3.1. Actividades de Reflexion inicial.

Respetado aprendiz, la presente actividad esta enfocada en fortalecer actitudes y valores, basadas
en la aplicacidn de diddacticas que refuercen contenidos co-relacionados con el objetivo de la
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presente guia. Cada actividad tiene una descripcidn para su respectivo desarrollo, si tiene alguna
duda comuniquese con el instructor via WhatsApp o correo electrénico.

1. Para esta primera actividad lo invito a que se divierta y comparta con el grupo las siguientes
preguntas:

¢Si tuviera la posibilidad de ser un animal cual seriay por qué?

¢ Si fuera una figura publica quien le gustaria ser y por qué?

¢ Si tuviera la posibilidad de nacer en otro pais o territorio cual esogeria y por qué?
¢De los habitos que usted ha aduirido en la vida, cual le gustaria cambiar y por qué?
Las respuesta sera expuestas en mesa redonda moderado por el instructor.

2. Aprendiz a continuacion lo invito a leer el siguiente articulo de titulo: “El valor de vender desde
los valores” del autor Manuel Luque Menéndez facilitado por el instructor, que también podra
encontrar en el Drive de la sesion en el siguiente enlace:
https://drive.google.com/file/d/11hYxA5YaMOchZFtjiUulJdW CUIskaXZ/view?usp=sharing

Teniendo en cuenta la lectura lo invito a que hagamos el estudié del siguiente caso: En Colombia el
sector productivo constamente crece y se reinventa, caracterizdndonos por ser un mercado
competitivo e innovador, sin embargo en muchos casos se pierden los negocios o las ventas para la
falta de conocimiento y empoderamiento del vendedor en su producto, empresa o actividad
econdmica. ¢Por qué considerada que esto sucede y como podemos mejorarlo?

3. En esta tercera actividad lo invito a que ingrese en el siguiente link del portal Youtube:
https://www.youtube.com/watch?v=GljCzw4s2nE&ab channel=HappyTV y observe el video
denomindado el “Vendedor de Humo” de PrimerFrame.

Teniendo en cuenta el video en una sola palabra defina el aprendizaje que le genero la historia y
como lo aplicaria a su vida, comparta su respuesta en mesa redonda moderada por el instructor.

4. Para finalizar esta actividad de reflexién inicial lo invito a que comparta una fotografia suya
junto con su historia de vida —subala en el en el siguiente Padlet creado por el instructor:
https://padlet.com/, donde podra observar las demas historias y realimentar.
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Usted podra compartir su informacién en el Padlet, entrando a la pagina:
https://padlet.com/ en el botén mas (+) de la esquina inferior derecha, seguidamente
agregue el titulo y adjunte la fotografia desde su ordenador o celular junto con el texto en
el cuedro de ingreso, si tiene alguna duda para ingresar al Padlet comuniquese con el
instructor.

3.2. Actividades de contextualizacion e identificacion de conocimientos necesarios para el
aprendizaje.)

16. Estimado Aprendiz, con el objetivo de consultar los conocimientos previos que tiene
acerca de la estructuracion de la oferta comercial que es el objetivo de la presente
sesidn, lo invito a responder el siguiente cuestionario:

- Teniendo en cuenta que en todo proceso de ventas es importante aplicar estrategias que nos
ayuden hacer efectivas las ventas de nuestros productos y servicios, ¢ Que estratégias comerciales
usted conoce o aplica a la hora de realizar una venta?

- Enla estructuracidn de una propuesta comercial es importante identificar los clientes potenciales
y lograr segmentarlos. ¢ Como idenditifica en el mercado los futuros clientes?

- Identificar las necesidades del mercado juega un papel fundamental cuando se entra al mercado,
apuntarle a una necesidad insatisfecha, garantiza el éxito de los negocios, éComo reconoce las
necesidad del mercado?

- Cuando se define el objetivo de ventas del emprendimiento es importante determinar los costos
de la propuesta comercial, ¢ Cdmo estructura los costos en su emprendimiento?

- Elaborar un plan con las estrategias comerciales, nos define una ruta a seguir, el éxito del
cumplimiento de los objetivos depende de saber elegirlos. ¢ Como cree usted que se definen los
objetivos al interior de la organizacién?

Las respuestas envielas al correo electrdnico del instructor y socialicelas en la sesién programada.

17. Estimado aprendiz lo invito a observar el siguiente video:
https://www.youtube.com/watch?v=4EC3mvmf{9fc&ab channel=maricarmenLopez
fragmento de la pelicula: En busca de la felicidad de Gabriele Muccino, el video tiene por
nombre: Ejemplo de un Discurso del Ascensor o Elevator Pitch.

Despues de observar el video elabore un texto de no mas 15 renglones donde comparta
qgue ensefianza del dejo. El texto envielo al correo del instructor por Correo electrénico
o WhastApp.
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18.En la presente actividad actividad ingrese al siguiente Blog en el link:
https://blog.hubspot.es/marketing/ejemplos-storytelling donde encontrara ejemplos de
campanas de mercadeo existosas y sus respectivos aprendizajes, para esta actividad lo
invito a que elabore una infografia de una de las empresas ahi detalladas, donde explique
como lograron el éxito. Envie una foto por WhastApp o Correo electrénico al instructor
del ejercicio realizado en el medio que mas se le facilite, sea manual o digital seguin su
habilidad y expongalo en la sesion programada.

19. Estimado Aprendiz, lo invito a leer y el articulo que le facilita el instructor que también
lo encuentra ingresando al Drive de la sesion en siguiente enlace;
https://drive.google.com/file/d/1Y]-
pZSCal4jTVIkLifbkkXgOelDHetcK/view?usp=sharing en este enlace puede encontrar del
libro: “Fundamentos del Marketing” del autor Gary Armstrong en la pagina 7 el capitulo:
Compresion del Mercado y de las necesidades del cliente.

Para finalizar esta actividad lo invito a leer y realizar un analisis de las estrategias para identificar las
necesidades del mercado, enviar al correo electrénico o via WhatsApp al instructor.

3.3. Actividades de apropiacion del conocimiento (Conceptualizacién y Teorizacion).

Con la realizacion de las siguientes actividades, el aprendiz tendra la capacidad de:

COGNITIVA: Identificar las necesidades del cliente mediante metodos de recopilacion de la
informacion segln objetivo de investigacion de mercados planteado por la organizacion.

PROCEDIMENTAL: Realizar el plan de mercadeo teniendo en cuenta el analisis de la investigacion
de mercados y los objetivos de la organizacion.

ACTITUDINALY VALORATIVA: Mostrar liderzago en la ejecucidn de estratégias de ventas, aplicando
técnicas de venta segun el perfil del cliente.

Actividad de Apropiacion No. 1: Estimado aprendiz, lo invito a que lea el mapa conceptual facilitado
por el instructor o que también encontrard en el siguiente link del Drive de la Sesion:
https://drive.google.com/file/d/1UCIYOMh-vE7w3EEhycEwesh4QU3T2x--/view?usp=sharing
titulado ¢Qué investigar? Del libro: Introduccién a la investigacién de mercados del autor Laura
Estela Fischer de la Vega.

Para esta actividad es importante leer el mapa coceptual y realizar una exposicidn de lo aprendido
frente al grupo y al instructor, en sesién programada.
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Actividad de Apropiacidon No. 2: Estimado aprendiz en esta siguiente actividad lo invito a participar
de la explicacién del instructor acerca de los pasos para estructura una investigacion de mercados,
determinando las necesidades y el objetivo de este proceso. Esta explicacidén estard acompanada de
la lectura del siguiente blog: https://blog.hotmart.com/es/investigacion-de-mercados/ titulado: “7
pasos para hacer investigacién de mercado” de la autora Ana Codeglia.

Participe en la sesion activamente y resulva sus dudas o inquietudes.

Actividad de Apropiacidn No. 3: Estimado aprendiz se va a reunir en grupo de tres personas para
observar el video: “Diez casos de investigacidon de mercados” y elegir voluntariamente una empresa
para realizarle un analisis del aprendizaje visto, esto se expondra en mesa redonda moderada por
el isntructor.

Link del Video:
https://www.youtube.com/watch?v=VZt2YJNTYEE&ab channel=MarinaMartinezSedano

Actividad de Apropiacién No. 4: Estimado aprendiz, lo invito a observar el siguiente video
explicactivo acerca de la estructuracién de un plan de mercadeo en el siguiente enlace:
https://www.youtube.com/watch?v=kKzKVhUsB4M&ab channel=AprendeMarketing de titulo:
¢Como elaborar un plan de marketing? Del grupo Aprende marketing.

- Para esta actividad vamos a realizar la dindmica de Brainstorming o lluvia de ideas para
estructurar un plan de mercadeo para una empresa ejemplo de venta de zapatillas deportivas
cuyo objetivo es lanzar una nueva linea de zapatillas al mercado, teniendo en cuenta los datos
para la estructuracion expuestos por el instructor. Al finalizar el ejercicio se socializan los
aprendijes y las mejoras del plan de mercadeo realizado por todos mediante mesa redonda.

Actividad de Apropiacién No. 4: Estimado aprendiz para finalizar la presente actividad de
apropiacidon de conocimiento lo invito a entra a el siguiente Blog en el enlace:
https://blog.luz.vc/es/como-hacer/propuesta-comercial-eficiente/ titulado: “Cémo hacer una
propuesta comercial eficiente” del autor Rafael Avila en que encontrard los pasos para realizar una
propuesta comercial.

Lo invito a dejar sus comentarios del aprendizaje al finalizar la lectura del blog, tomarle pantallazo
y compartirlo en el Padlet del grupo en el siguiente enlace: https://padlet.com/dashboard

3.4. Actividades de Transferencia

Actividad de Transferencia del Conocimiento No. 1: Estimado aprendiz de acuerdo al trabajo

realizado y tomando como referente la empresa que cada unos de ustedes escogio; como idea de

negocio o negocio en ejecucién, desarrolle una propuesta comercial para sus productos o servicios,

segln la identificacion de las necesidades y la investigacion de mercados aprendidas previamente.
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Envie el documento por correo electrénico o whastApp al instructor y expongalo al grupo, grabando
un video de 3 minutos y publicindolo en el siguiente Padlet: https://padlet.com/dashboard o
exponiendo en la sesién definida para este tema.

Materiales: Hojas de papel, Lapiceros/Lapiz, Marcador borrable, Borrador, Video Beam,
Computador Portatil o de Mesa, Tablero Aclirico

Equipos: Video beam, Computadores, Televisor,cable HDMI. Herramientas agricolas ( Palas, picas,
machetes, palines, barras,azadones, Flexometros o cintas metricas), Calculadora, Equipos
bebederos, Equipos Comederos, Equipos de la planta de Concentrados: Mezcladora, Pica pasto,
Molino, Pelletizadora.

Ambiente: Aula convencional, dotada de: Fuentes eléctricas, Videobeam, Tablero o Pizarra
(interactiva digital), sillas, mesas, papel, marcadores, y dotadas de elementos de seguridad y salud
en el trabajo.

4. ACTIVIDADES DE EVALUACION
Tome como referencia la técnica e instrumentos de evaluacidn citados en la guia de Desarrollo
Curricular

Evidencias de Aprendizaje Criterios de Evaluacion Técnicas e Instrumentos de
Evaluacion
EVIDENCIAS DE
CONOCIMIENTO Técnica

Caracteriza los clientes con | Formulacion de preguntas.
Aplicacién de cuestionario | base al diagndstico de | Instrumento

sobre Investigacion de | mercado realizado. Cuestionario sobre
mercados. investigacion de mercado.
PRODUCTO
EVIDENCIAS DE DESEMPENO. | Selecciona los segmentos de Técnica
Exposicion analisis de | mercado aplicando los Exposicion
Investigacion de mercados vy | criterios de segmentaciony P
. . Instrumento
Propuesta comercial. las politicas de la

o, Listas de chequeo desempeiio.
organizacion.

EVIDENCIAS DE PRODUCTO A
Técnica

Estructura la oferta comercial | Infografia

teniendo en cuenta el perfil | Instrumento

de los clientes y condiciones | Lista de chequeo de Producto
del mercado

Plan de Mercadeo
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20. GLOSARIO DE TERMINOS

Marketing: es el término utilizado para referirse al conjunto de técnicas o estrategias utilizadas para
estudiar el comportamiento de los mercados, la gestion comercial de las empresas y de las

necesidades de los consumidores. Dicho término, aunque podemos encontrarlo ya incluido en las
Ultimas ediciones del Diccionario de la lengua espafiola, se nos muestra de forma cursiva al
considerarse un anglicismo o término extranjero, cuya traduccién o equivalente es la palabra
mercadotecnia, aunque también es utilizado de forma frecuente como tal, el término mercadeo.

Propuesta de Valor: Una propuesta de valor es una estrategia empresarial que maximiza la
demanda a través de configurar éptimamente la oferta.

Investigacion de mercados: es la herramienta necesaria para la identificacion, acopio, andlisis,
difusion y aprovechamiento sistematico y objetivo de la informacién, 1con el fin de mejorar la toma
de decisiones relacionadas con la mercadotecnia.

Segmento Objetivo: Como su propio nombre indica, se trata de identificar segmentos de [Mercado
(Marketing)(mercado)] o grupos uniformes mds pequefios, pues la segmentacion de un mercado en
muchos mercados se puede asociar, de acuerdo a sus caracteristicas o variables que puedan influir
en su comportamiento de compra.

Perfil del Cliente: Un perfil de cliente, o marketing persona en inglés, representa a un segmento de
los miembros de la audiencia que tienen comportamientos similares antes de realizar una compra.

Al identificar diferentes preferencias o necesidades, puedes conocer qué es relevante para ellos a
nivel personal.

Canales de comunicacion : Un canal de comunicacion es el medio fisico a través del cual se lleva a
cabo un acto comunicativo, es decir, que sirve para el intercambio de informacién entre un emisor

yunoo varios receptores.

Estrategia de Ventas: Estrategia de ventas es aquel tipo de estrategia cuyo disefio se realiza con el
fin de alcanzar unos objetivos de ventas.

Plan de mercadeo: es un documento escrito que resume lo que el especialista en mercadotecnia ha
aprendido sobre el mercado, que indica como la empresa pretende alcanzar sus objetivos de
mercadeo y que facilita, dirige y coordina los esfuerzos de mercadotecnia
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Propuesta comercial: es un documento muy importante y que puede ser decisivo para que tu
prospecto se convierta en un cliente. Una propuesta comercial puede variar mucho de acuerdo con
la empresa, pero generalmente contiene informacidn detallada del producto o servicio ofrecido,
plazoy formas de pago.

6. REFERENTES BILBIOGRAFICOS
¢ Informacion tomada de:

Gary Armstrong, "Fundamentos de marketing /", -:Pearson Educacidn, 2013. Consultado enlinea en
la Biblioteca Digital de Bogota (https://bibliotecadigitaldebogota.gov.co/resources/2215444/), el
dia 2020-10-30.

Laura Estela Fischer de la Vega, "Introduccion a la investigacion de mercados /", -:McGraw-Hill
Interamericana, 2017. Consultado en linea en Ila Biblioteca Digital de Bogotd
(https://www.bibliotecadigitaldebogota.gov.co/resources/2215548/), el dia 2020-10-30.

Ana Codeglia, “7 pasos para hacer investigaciéon de mercados” Hotmart, 2020, consulta en linea
blog: https://blog.hotmart.com/es/investigacion-de-mercados/

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

Nombre Cargo Dependencia | Fecha Razdn del Cambio

Autor | MARTHA GOMEZ | INSTRUCTOR | VICTIMAS | FEBRERO
(es) | MORENO 2023
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PLAN DE TRABAJO CONCERTADO

PROGRAMA DE FORMACION

FICHA

(COMPETENCIA

RESULTADO DE APRENDIZAJE

INSTRUCTOR

FORTALECIMIENTO EN MERCADED Y VENTAS

2B53904

VENDER PRODUCTOS Y SERVICIOS DE ACUERDO COM LAS NECESIDADES DEL CLIENTE ¥ OBIETIVOS COMERCIALES.

REALIZAR VENTA DE PRODUCTOS O SERVICIOS TENIENDO EN CUENTA LAS CONDICIONES DEL MERCADO

MARTHA GRACIA GOMEZ MORENO

Aprendiz Actividad a desarrollar Forma de entrega actividad Fecha de ENTREGO
— — entrega
Fisico Digital Sl No
BERLEINA PAOLA PACHECO LOPEZ Definiciones de: mercadeo, estrategia comercial, marketing, producto, caracteristicas de un producto. X 04/10/2023| X
BRAYAN DE JESUS MENDEZ PEREZ Definiciones de: mercadeo, estrategia comercial, marketing, producto, caracteristicas de un producto. X X
CARDLINA DIAZ SINCELEIO Definiciones de: mercadeo, estrategia comercial, marketing, producto, caracteristicas de un producto. X X
CARLOS ANDRES MARQUEZ ALMARIO Definiciones de: mercadeo, estrategia comercial, marketing, producto, caracteristicas de un producto.
DIANA PATRICIA DIAZ SINCELEJD Definiciones de: mercadeo, estrategia comercial, marketing, producto, caracteristicas de un producto. X X
ELIZA MARCELA MARTINEZ ESTRADA Definiciones de: mercadeo, estrategia comercial, marketing, producto, caracteristicas de un producto. X X
EMERLINDA LUCIA PACHECO LOPEZ Definiciones de: mercadeo, estrategia comerdial, marketing, producto, caracteristicas de un producto. X X
ERIKA PATRICIA CAPACHERO CARABALLO Definiciones de: mercadeo, estrategia comercial, marketing, producto, caracteristicas de un producto. X X
EVER LUIS TATIS CAPACHERO Definiciones de: mercadeo, estrategia comercial, marketing, producto, caracteristicas de un producto.
GEISER ALBEIRO PACHECO LOPEZ Definiciones de: mercadeo, estrategia comercial, marketing, producto, caracteristicas de un producto. X X
IRLETH PATRICIA OSORIO NISPERUZA Definiciones de: mercadeo, estrategia comercial, marketing, producto, caracteristicas de un producto. X X
LEOMEL ENRIQUE PACHECO LOPEZ Definiciones de: mercadeo, estrategia comercial, marketing, producto, caracteristicas de un producto. X X
MIGUEL EMIRO CASTILLO ALVAREZ Definiciones de: mercadeo, estrategia comercial, marketing, producto, caracteristicas de un producto.
NATIVIDAD LOPEZ MEIIA Definiciones de: mercadeo, estrategia comerdial, marketing, producto, caracteristicas de un producto.
NELSON ENOC PENATE LOPEZ Definiciones de: mercadeo, estrategia comercial, marketing, producto, caracteristicas de un producto.
SANDY PATRICIA MENDOZA ROMERO Definiciones de: mercadeo, estrategia comercial, marketing, producto, caracteristicas de un producto.
VANESSA ALEXANDRA PACHECO TRUJILLO Definiciones de: mercadeo, estrategia comercial, marketing, producto, caracteristicas de un producto. X X
VICTOR MANUEL MARQUEZ ALMARIO Definiciones de: mercadeo, estrategia comercial, marketing, producto, caracteristicas de un producto.
WINDER JAVIER ROMERD LOPEZ Definiciones de: mercadeo, estrategia comercial, marketing, producto, caracteristicas de un producto.
WILSON MIGUEL FONSECA LOPEZ Definiciones de: mercadeo, estrategia comercial, marketing, producto, caracteristicas de un producto.
YALIDES DEL CARMEN NISPERUZA LOPEZ Definiciones de: mercades, estrategia comercial, marketing, producto, caracteristicas de un producte.
YANI LUZ ALVAREZ HERNENDEZ Definiciones de: mercadeo, estrategia comercial, marketing, producto, caracteristicas de un producto.
YEINELI ANDREA NISPERUZA MATIAS Definiciones de: mercadeo, estrategia comerdial, marketing, producto, caracteristicas de un producte.
YERLIS MARIA LOPEZ NISPERUZA Definiciones de: mercadeo, estrategia comercial, marketing, producto, caracteristicas de un producto. X X
NATALYA MORALES GULFO Definiciones de: mercadeo, estrategia comercial, marketing, producto, caracteristicas de un producto. X X
OMAIRA ISABEL OVIEDO ALVAREZ Definiciones de: mercadeo, estrategia comercial, marketing, producto, caracteristicas de un producto.
VALENTINA MADRID FLOREZ Definiciones de: mercadeo, estrategia comercial, marketing, producto, caracteristicas de un producto.
YEANIS YARLETH MIRANDA MERCADOD Definiciones de: mercadeo, estrategia comercial, marketing, producto, caracteristicas de un producte.
YERLIS PADLA ZAPATA RIOS Definiciones de: mercadeo, estrategia comercial, marketing, producto, caracteristicas de un producto. X X

YOSMARY DEL CARMEN QUINTEROQ MENDEZ

Definiciones de: mercadeo,

estrategia comercial, marketing, producto, caracteristicas de un producto.
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Anexo 10. Reporte de horario del instructor

TIEMPO ACT. APOYO A LA FORMACION

INSTRUCTOR: MARTHA GRACIA GOMEZ MORENO

CENTRO DE

FORMACION: CENTRO AGROPECUARIO Y DE BIOTECNOLOGIA EL

FECHA INICIAL: 01/10/2023 00:00:00
FECHA FINAL:  31/10/2023 23:59:59

ACTIVIDADES ACADEMICAS

FICHA 2842135 - FORTALECIMIENTO EN MERCADEQ Y VENTAS
DE APRENDIZAJE:

Wender productos y servicios de acuerdo con las necesidades del
cliente y objetivos comerciales

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

28010104701 ESTRUCTURAR OFERTA COMERCIAL TENIENDO EN CUENTA ESTRATEGIAS ¥ PROCESO DE VENTAS

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

26010104702 REALIZAR VENTA DE PRODUCTOS O SERVICIOS TENIENDO EN CUENTA LAS COMDICIONE DEL MERCADO

28010104702 EVALUAR EL PROCES0 DE VENTA TEMIENDO EN CUENTA LAS CONDICIONES DEL MERCADO Y POLITICAS DE LA
ORGANIZACION.

26010104704 IMFLEMENTAR ACCIONES DE MEJORA EN LA OFERTA COMERCIAL DE ACUERDO CON EL PERFIL DE LOS CLIENTES Y
CONDICIONES DEL MERCADO

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 16,00

FICHA 2844967 - FORTALECIMIENTO EN MERCADEQ Y VENTAS
DE APRENDIZAJE:

Wender productos y servicios de acuerdo con las necesidades del
cliente y objetivos comerciales

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

1111023 20:44 Page 1of 3
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2601014701 ESTRUCTURAR OFERTA COMERCIAL TENIENDO EN CUENTA ESTRATEGIAS ¥ PROCESC DE VENTAS

28010104702 REALIZAR VENTA DE PRODUCTOS O SERVICIOS TENIENDO EN CUENTA LAS CONDICIONE DEL MERCADO
26010104703 EVALUAR EL PROCESC DE VENTA TENIENDO EN CUENTA LAS CONDICIONES DEL MERCADO ¥ POLITICAS DE LA
ORGANIZACICN.

28010104704 IMPLEMENTAR ACCIONES DE MEJORA EN LA OFERTA COMERCIAL DE ACUERDO CON EL PERFIL DE LOS CLIENTES Y
COMDICIONES DEL MERCADO

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 32,00

FICHA 2839498 - FORTALECIMIENTO EN MERCADEOQ Y VENTAS
DE APRENDIZAJE:

. COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: Veender productos y servicios de acuerdo con las necesidades del
cliente y objetivos comerciales

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

28010104701 ESTRUCTURAR OFERTA COMERCIAL TEMIENDO EN CUENTA ESTRATEGIAS ¥ PROCESO DE VENTAS

26010104702 REALIZAR VENTA DE PRODUCTOS O SERVICIOS TENIENDO EN CUENTA LAS CONDICIONE DEL MERCADO
28010104702 EVALUAR EL PROCESC DE VENTA TENIENDO EM CUENTA LAS CONDICIONES DEL MERCADO Y POLITICAS DE LA
ORGAMIZACION.

26010104704 IMPLEMENTAR ACCIONES DE MEJORA EN LA OFERTA COMERCIAL DE ACUERDO CON EL PERFIL DE LOS CLIENTES Y
CONDIGIONES DEL MERCADO

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 24,00

FICHA 2853904 - FORTALECIMIENTO EN MERCADEOQ Y VENTAS
DE APRENDIZA.JE:

- COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: \-"l_ender pmquptos y servic_ios de acuerdo con las necesidades del
cliente y objetivos comerciales

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

2601014701 ESTRUCTURAR OFERTA COMERCIAL TENIENDO EN CUENTA ESTRATEGIAS ¥ PROCESC DE VENTAS

11/10/23 20044 Page 2 of 3
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28010104702 REALIZAR VENTA DE PRODUCTOS O SERVICIOS TENIENDO EN CUENTA LAS CONDICIONE DEL MERCADO
26010104703 EVALUAR EL PROCESO DE VENTA TENIENDO EN CUENTA LAS CONDICIONES DEL MERCADO Y POLITICAS DE LA
ORGANIZACION.

28010104704 IMPLEMENTAR ACCIONES DE MEJORA EN LA OFERTA COMERCIAL DE ACUERDO CON EL PERFIL DE LOS CLIENTES Y
CONDICIOMES DEL MERCADO

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 48,00

TOTAL HORAS ACTIVIDADES ACADEMICAS: 120,00

EVENTOS DE DIVULGACION TECNOLOGICA - EDT's
|_FICHA | FECHAINICIO | FECHAFINAL | ____EVENTO | HORAS |

TOTAL TIEMPQ EDT's: 0,00

ACTIVIDADES ADICIONALES
| _FECHAINICIAL | FECHAFINAL | _ ACTIVIDAD | HORAS |

TOTAL ACTIVIDADES ADICIONALES: 0,00

INSTRUCTOR: MARTHA GRACIA GOMEZ MORENO

CENTRO DE
FORMACION: CENTRO AGROPECUARIO Y DE BIOTECNOLOGIA EL

11/10/23 20:44 Page3of 2
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Anexo 11: Pantallazo de asociacion de aprendices a la ruta de aprendizaje en el aplicativo Sofia plus

ficha 2853904

 Asociar aprendices a ruta se realizo exitosamente. | Ruulﬁd&: 23 Aprendi;
ORTALECIMIENTO EN MERCADEO Y VENTAS). Se ha enviado un correo elect
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Obligacién contractual 3

Anexo 12: Pantallazo de verificacion en vivanto de la ficha 2853904

SENA

N

LISTADO PARA VERIFICACION VIVANTO

CENTRO AGROPECUARIO Y DE BIOTECNOLOGIA EL PORVENIR

PROGRAMA VICTIMAS 2023
NOMBRE DEL INSTRUCTOR MARTHA GOMEZ MORENO
DOCUMENTO 50868955 [cELULAR [ 3135377126
NOMBRE DEL CURSO FORTALECIMIENTO MERCADEO Y VENTAS EMAIL mggomezm@senaedu.co
MUNICIPIO SAN ANDRES DE SOTAVENTO |
FECHA DE FECHA DE LUGAR DE
CONS NOMBRES Y APELLIDOS TD | DOCUMENTO | CELULAR | NACIMIENTO |LUGAR DE NACIMIENTO| EXPEDICION | EXPEDICION VIVANTO
1 |BERLEINA PADLAPACHECOLOPE] cc | 1102802426 25071984 BNDRES DE SOTAVEN]  13-nov-04 SINCELEJO | AFROCOLOMBEIANOS
2 BRa&Y AN DE JESUS MENDEZ PEREA CC 1010141181 03071339 SamMPUES 02-ago-17 SAMPUES _ [MEGRO
3 |CARDLIMA DIAZ SINCELEJO cc | 1072258448 19021991 BNDRES DE SOTAVEN]  28-0ct-03 S ANDRES DE S | AFROCOLOME! AMOS
4 CARLOS ANDRES MARQUEZ ALMAR  TI 1069986909 12062005  BWDRES DE SOTAVEN 0i-jul-16 S ANDRES DE 5 [NEGRO
5  |DI&MA PATRICIA DIAZ SINCELEJD | cc | 1072261506 1V0¥1995  BNDRES DE SOTAVEN]  17-iun-13 S ANDRES DE S| AFROCOLOMEIANOS
6 |ELIZAMARCELA MARTINEZESTRA| TI | 1069986221 0¥062007  hNDRES DE SOTAVEM|  OHul-6  |S ANDRES DE §|DESAPARICION FORZADA |
7 |EMEFLINDA LUCIA PACHECOLOFE| cc | 1003262198 28-ene-02 CHINL 28-Feb-20 LA CALERA  [NEGRO
8 |ERIK&PATRICIA CAPACHERO CARd cc | 1072259779 Foct-32 BNDRES DE SOTAVEN]  04-abr-11 | S ANDRES DE S| DESAPARICION_FORZADA |
g EVER LUIS TATIS CAPACHERD Tl 1069986692 13-jul-07 ENORES DE SOTAVEN 2-ene-16 5 ANDRES DE 5 |DOR
10 |GEISER ALBEIRDPACHECOLOPEZ cc | 1102819302 DRO2002 SINCELEJO 13-ul-20 |5 ANDRES DE 5 [NEGRO
11 |IFLETHPATRICIA OSORIO MISPERY oc | 1007880658 T3feb-36  AMDRES DE SOTAWEN]  08-abr-14 SINCELEJD | INDIGEMA
12 |LEONEL EMRICUE PACHECOLOPE] cc | 1102819301 26-jul-05 SIMCELEJO 24-ago-23 SINCELEIO _|DISCAPACIDAD FiSICA |
13 |MIGUEL EMIPOCASTILLO ALWARE] T1I | 1104418263 (07-ago-08 SaN MARCOS 09-zep-15 SAN MARCOS |DOR |
14 |NATIVIDAD LOPEZ MEJIA cC 1148945371 06/03/1933 BNDRES DE SOTAVEN|  21/03/2011 SAMPUES  [NEGRO
15 [WELSONENOC PERATE LOPEZ TI | 1135749120 15/01/2006 SINCELEJO 15/11/2013 SINCELE)O [DOR
16 |SAMDY PATRICIA MENDOZA ROMER cc | 1005576411 2011932 SINCELEJO 1122010 SINCELEJO  |DISCAPACIDAD_FISICA,
17 |WAMESSA ALEXANDRA PACHECO T cc | 1007153971 120%2002  BNDRES DE SOTAVEN]  16un-20 |5 ANDRES DE S| DESAPARICION_FORZADA
18 [WICTOR MANUEL MAROUEZ aLMaH T | 1059986553 23072007 BNDRES DE SOTAVEN]  19-mar-15 SINCELEJO _ [DISCAPACIDAD_FISICA,
19 |'wWIhNDER JAVIER ROMERDO LOPEZ cC 1072248489 0082000  BWDHRES DE SOTAVER 03-zep-18 S ANDRES DE & [INDIGERA
20 [WILSOWMIGUEL FOMNSECALDOPEZ] T [ 1103744169 1402008 SINCELEJO 2l-ago-5_ |5 ANDRESDES| DESAPARICION_FORZADA |
21 |YALIDES DEL CARMEM MISPERUZA| ©C 1072251123 16011999 BNDRES DE SOTAVEN 27-ene-17 5 ANDRES DE & |INDIGEMA
22 [AMNILUZ ALVAREZ HERNENDEZ cc | 1007595106 01021330 MONTE &, 05-ago-03 | SAN MARCOS | DESAPARICION_FORZADA |
23 |EIMELI AMDRE& NISPERUZA MATI] cc | 1007515399 18021938 BNDRES DE SOTAVEN] 01032016 SINCELEJO [INDIGEMA,
24 [YERLIS Ma&RIA LOPEZ MISPERUZA | cc | 1007880831 V071995 BNDRES DE SOTAVEN]  07-oct-13 [ ANDRES DE 5| AFROCOLOMEIANOS
25 |
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Obligacion Contractual 5
Anexo 13: Fotografias del acompafiamiento a los aprendices de la ficha 2839498
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Continuacidn obligacion contractual 5
Anexo 14 Fotografias del acompafiamiento a los aprendices de la ficha 2842135
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Continuacidn obligacion contractual 5
Anexo 15 Fotografias del acompafiamiento a los aprendices de la ficha 2844967
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Continuacidn obligacion contractual 5
Anexo 16 Fotografias del acompafiamiento a los aprendices de la ficha 2853904

GTH-F-062 V10



SENA

N

Obligacién Contractual 6
Anexo 17: Foto de la feria de emprendimiento sembradores de paz.
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Continuacidn obligacion Contractual 6
Anexo 18: Listado de la feria de emprendimiento sembradores de paz.
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Obligacion Contractual 7
Anexo 19: Reporte de novedades sobre el ambiente de formacién de la ficha 2853904

FROCESD GESTIOM DE FORBMACION PROFESIDNAL INTEGRAL
FE NS

Procedimlento Ejeosclde de la Formacddn Profesionad ktegral
?A; Formato Reporte Bovedades amblsmtes de aprandizaje

1. INFORMACION GEMERAL

PRE SENTACION: Esle formats permite |a notficaccon 3 b Coodinacion Académica de las novedades en los
ambisries de aprendizaje antes de dar inido al proosso de formacian

CENTROD ASROFPECUARID
Regicnal: Centro de Farmason: ¥ DE BIOTECHOLOGICD
CORDOEA EL PORVEMIR
iz i FORTALECIMIENTO EN Cadign &= Pragrama: | 82330031
Famnacidn: MERCADED Y VENTA
FyT——— MUMICIFID DE AN AMDRES DE SOTAVEND
kentificacian del ambierts de
aprendizaie Denaminasian: | Cron CORMUNAL
Tipo de Int=mio Externa EI
Amibienbe I:l
2. IDENTIFICACION DE HOVEDADES
TIPO DE HOVEDAD DETALLE DE HOVEDAD

Ambienta, auka o lsboratona;

CaAEh DE COMUMAL

Eouipas, maguinas y mabliano:
CUENTA COM SILLAS PLASTICAS

IMatenales de formacin:

NO
Biblicteca y hibliogratia:
HO
DECIEION SOERE LA VIABILIGD DE USO DEL AMBENTE: AFTO X NO APTO
Firma
Clurdad y Recha: 40023 Momtre nsiuciar que | M THLSORES MIRERD s
itz ol reporie — P
Frma
LTy L odsiofzoza Mamitre Coardnadar
i JORGE HERMANDEZ

GFPHFIZ1.W2
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Obligacién Contractual 11
Anexo 20: Pantallazo del portafolio del instructor.

® WhatsApp X | cJR Comeo: Martha Gracia Gémez ), X @ MARTHA GRACIA GOMEZ - One X + v - [w] X
<« C O & senad-my.sharepoint.com/personal/jhernandezg_sena_edu_co/. layouts/15/onedrive aspx?FolderCTID=0x012000E64A0AAT T3ATE346A399780ACA29B7CoRId=%2Fpersonal%2.. Q © # ® & O @
.
F§  omorve ol

doran Eacims Heomese PR 7 oo © (@ Compartr 9 Copiarvinculo 51 Afisdir access directo 3 Mis o

ronizar 4 Descarger

© Mis archivos > PORTAFOLIO DE EVIDENCIAS INSTRUCTORES PROGRAMA VICTIMAS 2023 > MARTHA GRACIA GOMEZ

Nembee Modificado Modificado por Tamafio de arch. Compartir Actividad

de Barthe Gracke Gl 2 Wavaos mpartido
@ 13 de julio Martha Gracia Gamez 3 elementos & Compartido

a artha Gracia Géer P
§ FiCHA tha Gra v

BE FICHA 2842135 - FO o a Gracia Gém part
S FICHA 2644067 - FORTALECIMIE = . mez 3 eleme
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Obligacién Contractual 12
Anexo 21: Certificado de la capacitacion de protocolos de bioseguridad

o SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAJE - SENA g
SENA J! q Q
;/\ e S

Hace constar:

Que el Sr(a) MARTHA GRACIA GOMEZ MORENO Identificado(a) con cédula de
ciudadania 50868955 realizo el dia 14/06/2023 la Capacitacion de protocolos de
bioseguridad.

De acuerdo a lo establecido en la Resolucion 666 de 2020 del ministerio de salud y
proteccién y social, la circular 01-03-2020-000098 del 29 de mayo de 2020 del
SENA, mediante la cual se establece el protocolo de medidas generales y de
bioseguridad para prevenir y mitigar la propagacién del COVID-19, Circular 01-03-
2020-000156 del 02 de septiembre del 2020 del Sena, mediante el cual se
establece el alcance a la circular 01-03-2020-000098 del 29 de mayo de 2020 del

Dependencia de Seguridad y Salud en el Trabajo - Secretaria General -

Disefiado por: Grupo Gestién de los Sistemas de Informacién - Oficina de Sistemas
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