SENA

N

EVIDENCIAS DE EJECUCION CONTRACTUAL OCTUBRE 2024
LUIS FERNANDO BOTERO MENDOZA
No. OBLIGACION 07: Realicé los guiones para el desarrollo audiovisual del programa
12310066 Plan de mercadeo.

bUION INTRODUCCION COMPONENTE FORMATIVO 01
Diagnéstico de la situacion de la empresa

Entender la situacién de la empresa es fundamental para la planificacién efectiva de un
plan de mercadeo eficiente en el competitivo mundo empresarial. Este componente
formativo se centra en analizar los factores internos y externos que afectan la operacién y
desempefio de una organizacion. A través de este diagndstico, se identifican las fortalezas,
debilidades, oportunidades y amenazas que influyen en la toma de decisiones estratégicas.

El diagndstico empresarial incluye el andlisis de dreas como finanzas, recursos humanos,
ventas y marketing, asf como la evaluacién del entorno competitivo. Una herramienta clave
en este proceso es la matriz FODA, que permite visualizar la posicién de la empresa en el
mercado y planificar acciones estratégicas para mejorar sus resultados. Ademas, se

consideran otros métodos como el analisis PESTEL, el benchmarking y las cinco fuerzas de
Porter, para obtener una vision integral de la realidad empresarial.

La importancia de este diagndstico radica en que proporciona una base sélida para
formular estrategias de mercadeo realistas y alineadas con las capacidades de la
organizacién. Conocer la situacién actual de la empresa permite tomar decisiones
informadas, identificar oportunidades de crecimiento, mejorar la eficiencia operativa y
minimizar riesgos, asegurando asl la competitividad y éxito en el mercado.

TOTAL PALABRAS: 220
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kiUION INTRODUCCION COMPONENTE FORMATIVO 02
Elaborando el plan de mercadeo

El plan de mercadeo es una herramienta esencial para el éxito de cualquier empresa, ya
que establece las directrices y estrategias necesarias para alcanzar los objetivos
comerciales y posicionar productos o servicios en el mercado. Este componente se centra
en enseflar cémo elaborar un plan de mercadeo paso a paso, brindando un enfoque
practico y estructurado para su disefio e implementacién.

El plan de mercadeo incluye varios aspectos, como la definicién de objetivos, estrategias
de marketing mix (las 4 P’s: Producto, Precio, Plaza, y Promocién), estructura del plan, y su
implementacién, que a nivel general debe satisfacer las necesidades y expectativas de un
mercado que cobra mas fuerza dia a dfa, debido a la cantidad de canales de comunicacién
a que accede gracias a la evolucién digital y el crecimiento exponencial del alcance a
través de las redes.

Para elaborar un plan efectivo, es crucial comprender las dindmicas del mercado, realizar
un diagnéstico interno y externo, y desarrollar tacticas que se alineen con la visién y los
objetivos corporativos.

A través de este componente formativo, se explorara el proceso completo de creacién de
un plan de mercadeo, desde el andlisis inicial hasta la evaluacién y ajustes. Los
participantes aprenderan a aplicar estrategias de mercadeo de manera efectiva, lo que
permitird a las empresas aumentar su competitividad y asegurar un crecimiento
sostenible.

TOTAL PALABRAS: 221

Realicé los guiones para el desarrollo audiovisual del programa 63220163 Promotor en
punto de ventas.
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bUION INTRODUCCION COMPONENTE FORMATIVO 01
Promocién en punto de venta

En el competitivo mundo del comercio, la promocién en el punto de venta se ha
convertido en un factor clave para influir en las decisiones de compra de los clientes. El
éxito de un promotor en el punto de venta depende de su capacidad para atraer la
atencién del cliente, resaltar las bondades del producto y motivar la decisién de compra.

Este componente formativo ofrece una vision integral sobre las técnicas y estrategias
utilizadas en la promocién en puntos de venta. Aprendera a reconocer y organizar el
portafolio de productos y servicios, categorizarlos correctamente, y definir las zonas
estratégicas dentro del punto de venta para maximizar su impacto en los compradores.

Herramientas como el merchandising, el material POP (Point of Purchase) y las
exhibiciones son esenciales para mejorar la visibilidad y |a rotacién de los productos.
También se abordaran los métodos psicolégicos y fisicos que influyen en la decisién de
compra del cliente, como la ubicacién estratégica de los productos y el uso de
promociones efectivas.

Finalmente, este diagnéstico permitirda comprender cémo las promociones y la publicidad
en el lugar de venta pueden generar un impacto positivo en el incremento de ventas,
maximizando el retorno de la inversion. Este conocimiento es fundamental para quienes
buscan mejorar sus habilidades como promotores en puntos de venta, garantizando la
satisfaccion del cliente y el éxito de las campafias promocionales.

TOTAL PALABRAS: 226
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GUION INTRODUCCION COMPONENTE FORMATIVO 02
Promocion y servicio al cliente en el punto de venta

En un entorno comercial altamente competitivo, el servicio al cliente y las promociones en
el punto de venta son esenciales para captar la atencion del consumidor y asegurar la
satisfaccion de sus necesidades. Este componente formativo estad disefiado para que los
promotores comprendan la importancia de estos elementos y la forma en que impactan
directamente en las ventas y la fidelizacién del cliente.

A lo largo de este componente, los participantes aprenderan a medir la efectividad de las
campafias promocionales y la satisfaccién del cliente a través de indicadores clave como la
variacién en las ventas, el andlisis del comportamiento del consumidor y la evaluacién de
las acciones promocionales. También se abordardn técnicas de recoleccién y registro de
informacién, esenciales para comprender el impacto real de las promociones.

El uso de herramientas como el Customer Relationship Management (CRM) serd un
enfoque clave, permitiendo una gestién mas eficiente de la relacién con el cliente. Este
conocimiento proporcionara a los promotores las habilidades necesarias para realizar
ajustes en las estrategias promocionales, mejorar el servicio y asegurar que cada cliente
reciba un valor agregado.

Finalmente, se analizard cémo el servicio al cliente no solo influye en la satisfaccién del
comprador, sino que también es un factor diferenciador que contribuye al éxito a largo
plazo en el punto de venta.

TOTAL PALABRAS: 216




