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PROCESO GESTION DEL TALENTO HUMANO
FORMATO INFORME MENSUAL EJECUCION CONTRACTUAL

Santa Marta, octubre 2025

Sefior (a)

YAIR ENRIQUE TACHE NIEBLES

SUPERVISOR(A) CONTRATO No. CO1.PCCNTR.7504124

Coordinador de Programas Especiales del Centro Acuicola Y Agroindustrial de Gaira

Regional Magdalena

Santa Marta
Asunto: Informe mensual de ejecucién
contractual Mes octubre del afio 2025

Referencia: No CO1.PCCNTR.7504124 del afio 2025

Lilibeth de Jesus Alvarez Peralta, identificado con la cédula de ciudadania No. 36665500 de
Santa Marta, en mi calidad de Contratista del SENA, en el Centro Acuicola y Agroindustrial
de Gaira, en cumplimiento del Contrato de Prestacidon de Servicios de la referencia, a

continuacion, presento el Informe de actividades realizadas en el mes objeto de cobro.

Valor y forma de Pago: Se fija como valor total para el contrato la suma de CUARENTA Y
TRES MILLONES DOSCIENTOS TREINTA Y CINCO MIL CUATROCIENTOS TRES PESOS M/CTE
(543.235.403). Esta suma sera pagada por el SENA al contratista de la siguiente manera: a)
Un primer pago correspondiente al mes de febrero de 2025, por valor de UN MILLON
OCHOCIENTOS TREINTA Y NUEVE MIL OCHOCIENTOS CUATRO PESOS M/CTE ($1.839.804)
b) Nueve (09) pagos iguales correspondientes a los meses de marzo a noviembre de 2025,
por valor de CUATRO MILLONES QUINIENTOS NOVENTA Y NUEVE MIL QUINIENTOS ONCE
PESOS M/CTE ($ 4.599.511).
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Plazo: Serd hasta el 30 de noviembre de 2025.

OBIJETO: (Trascriba el objeto del contrato, dentro del siguiente cuadro)

Prestar los servicios personales de caracter temporal para desarrollar la formacidn en el
programa de titulada CAMPESENA programados por el Centro Acuicola y Agroindustrial
de Gaira en el drea de EMPRENDIMIENTO

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

siguiente cuadro)

No

Obligaciones

Acciones realizadas

Evidencias

1

Orientar la formacién de
aprendices en el area, en las
competencias, los

Orientar formacion integral en el
programa CampeSENA; en los
programas: Ruta 4- cdédigo de ficha

evidencias
presentadas de la
ejecucion de la

resultados de aprendizaje y | 3347098 Mercadeo y Ventas, en el | formacion segun
las actividades de los | municipio de Tasajera/Puebloviejoyel | lo estipulado en la
proyectos de formacion | programa ruta 1 12410006 | LISTA DE
programados, dentro de los | FORMULACION DEL PLAN DE | CHEQUEO -

tiempos que, para cada
accion, se determine por

MARKETING dando continuidad a la
ruta 1 al PPAyC PorkMACONDO en el

PORTAFOLIO DE
EVIDENCIAS DEL

parte del centro de | municipio de Aracataca. INSTRUCTOR

formacioén. FORMACION
COMPLEMENTARI
A — Estrategia
CAMPESENA,
colgadas en el
Drive  dispuesto
por el programa
CAMPESENA.

2 | Planear y ejecutar el | Disefiar guia de aprendizaje para los | evidencias
desarrollo curricular del | programas de formacién | presentadas de la
programa(s) que se le | complementaria cddigo: 63210007 ejeCUCiéln del la
asignen  durante  la | MERCADEO Y VENTAS y 12410006 | formacion segin lo

ejecucion de su contrato

FORMULACION DEL PLAN DE

estipulado en la
LISTA DE CHEQUEO

(Proyec'F(') de f9rmauon, MARKETING — PORTAFOLIO DE
Planeacion pedagdgicay los EVIDENCIAS DEL
recursos didacticos que INSTRUCTOR
incluyen guia de FORMACION
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aprendizaje, material de COMPLEMENTARIA
apoyo a la formacién e - Estrategia
instrumentos de CAMPESENA,
evaluacion). colgadas en el Drive
dispuesto por el
programa
CAMPESENA.
Identificar los aprendizajes | No fue ejecutada esta obligacidn en el | No existe

previos, estilos y ritmos de
aprendizaje del aprendiz
que ingresa al proceso
formativo, de acuerdo con
los lineamientos
institucionales.

mes objeto de cobro

evidencia para
esta obligacion en
el mes objeto de
cobro

Participar en el proceso de
induccidn de los
aprendices.

No fue ejecutada esta obligacion en el
mes objeto de cobro

No existe
evidencia para
esta obligacidn en
el mes objeto de
cobro

Realizar seguimiento a los
aprendices en etapa
productiva en su sitio de
trabajo y seguimiento a la
bitacora virtual del aprendiz
cuando le sean asignados.

No fue ejecutada esta obligacion en el
mes objeto de cobro

No existe
evidencia para
esta obligacidn en
el mes objeto de
cobro

Llevar control de |las
inasistencias de los
aprendices a la formacidn,
registrar en el aplicativo
institucional las
inasistencias y reportar a la
coordinacion académica las
novedades para aplicacion
del reglamento del
aprendiz.

Diligenciar Formato: GOR-F-085 V02
REGISTRO DE ASISTENCIA y
Herramienta control de asistencia
establecida por el programa
CampeSENA en los programas: Ruta 4-
cddigo de ficha 3347098 Mercadeo y
Ventas, en el municipio de
Tasajera/Puebloviejo y el programa
ruta 1 12410006 FORMULACION DEL
PLAN DE MARKETING de la ruta 1 al
PPAyC PorkMACONDO en el municipio
de Aracataca.

Formato GOR-F-
085 V02 REGISTRO
DE ASISTENCIA y
Herramienta
control de
asistencia
establecida por el
programa
CampeSENA,
firmado por
emprendedores
que asistieron a
los programas de
formacion del
programa
CAMPESENA,

los
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colgados en el
Drive

7 | Asociar los aprendices a la | Crear ruta de aprendizaje y asociar | Pantallazos
ruta de aprendizaje en el | aprendices de los programas de | tomados de Ila
aplicativo institucional una | formacién: Ruta 4- cédigo de ficha | plataforma
vez el aspirante esté en | 3347098 Mercadeo y Ventas, en el | SENOSOFIAPLUS
estado  matriculado  y | municipio de Tasajera/Puebloviejoy el | presentados en el
verificar con el reporte que | programa ruta 1 12410006 | presente informe.
todos aparezcan en | FORMULACION DEL PLAN DE
formacion. MARKETING dando continuidad a la

ruta 1 al PPAyC PorkMACONDO en el
municipio de Aracataca.

8 Emitir los juicios de | Registrar en SENASOFIAPLUS los | Pantallazos
evaluacidon con base en la | juicios evaluativos de el programa de | obtenidos del
valoracion de las evidencias | formacién Ruta 4- cédigo de ficha | registro de
de aprendizaje y | 3347098 Mercadeo y Ventas, en el | asistencia del
registrarlas en los | municipio de Tasajera/Puebloviejo sistema de
aplicativos institucionales informacion
(administrativo y SENASOFIAPLUS.
académico), maximo tres
(3) dias después de
alcanzado el resultado de
aprendizaje.

9 Usar y gestionar las | Registrar en la plataforma | Informe de
diferentes plataformas | SENASOFIAPLUS, las horas adicionales | gestidn de
tecnoldgicas institucionales | de apoyo a la formacién para el | Tiempos del
de apoyo académico vy | periodo objeto de cobro periodo de
administrativo relacionado octubre
con su rol, actualizando vy
registrando de manera
veraz y oportuna cada una
de las acciones que integran
el proceso formativo.

10 | Participar en la formulacién | No fue ejecutada esta obligacidon en el | No existe
de proyectos de | mes objeto de cobro evidencia para

investigacion aplicada,
innovacion pedagodgica y
desarrollo tecnoldgico, de
interés institucional
SENNOVA

esta obligacion en
el mes objeto de
cobro
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11 | Participar en los equipos, | No fue ejecutada esta obligacién en el | No existe
grupos, comités, proyectos | mes objeto de cobro evidencia para
y demas instancias esta obligacidn en
institucionales que lo el mes objeto de
requieran. cobro

12 | Desplazarse a otras | No fue ejecutada esta obligacién en el | No existe
ciudades o municipios | mes objeto de cobro evidencia para
diferentes al domicilio esta obligacidn en
contractual para el el mes objeto de
cumplimiento del contrato, cobro
en caso de que se requiera.

13 | Presentar el reporte de | Reportar oportunamente | Informe de
eventos en SOFIA PLUS | programacién de las formaciones Ruta | gestidon de
(Programacién con visto | 4- cédigo de ficha 3347098 Mercadeo | Tiempos del mes
bueno del coordinador |y Ventas, en el municipio de | de octubre de
académico o misional) en | Tasajera/Puebloviejo y el programa | 2025
los dias establecidos por el | ruta 1 12410006 FORMULACION DEL
centro, al supervisor | PLAN DE MARKETING dando
correspondiente  y  los | continuidad a la ruta 1 al PPAyC
demads soportes requeridos | PorkMACONDO en el municipio de
para la legalizacion del | Aracataca. al Sr. Rafael Pacheco,
pago. Profesional CampeSENA y la Sra.

Kendry Gineth Hernandez Cantillo —
apoyo Administrativo del programa
para visto bueno y debido registro en
SENASOFIAPLUS del periodo de
septiembre de 2025
14 | Llevar y mantener | Presentar evidencias de la ejecucién de la | -GFPI-F-135

actualizado el portafolio de
evidencias del instructor
segun lo indica la guia para
desarrollar procesos
formativos.

formacién Ruta 4- cédigo de ficha
3347098 Mercadeo y Ventas, en el
municipio de Tasajera/Puebloviejoy el
programa ruta 1 12410006
FORMULACION DEL PLAN DE
MARKETING dando continuidad a la
ruta 1 al PPAyC PorkMACONDO en el
municipio de Aracataca. para el mes de
octubre de 2025, segln lo estipulado en la
LISTA DE CHEQUEO - PORTAFOLIO DE
EVIDENCIAS DEL INSTRUCTOR
FORMACION COMPLEMENTARIA -
Estrategia CAMPESENA

Formato guia de
Aprendizaje.

- FORMATO
AUTORIZACION
PARA USO DE
IMAGEN

- HERRAMIENTA
CONTROL DE
ASISTENCIA
-informe final de la
formacion ruta 4
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15 | Responder por la custodiay | No fue ejecutada esta obligacién en el | No existe
buen uso de equipos, | mes objeto de cobro evidencia para
bienes e inventario esta obligacidn en
asignado a su cargo o el mes objeto de
puestos bajo su cuidado, cobro
que el centro o lugar donde
se desarrolle la formacion le
facilite para el desarrollo de
su objeto contractual vy
hacer entrega formal de
acuerdo con los
lineamientos
institucionales

16 | Apoyar los procesos de | No fue ejecutada esta obligacién en el | No existe
Aseguramiento de la | mes objeto de cobro evidencia para
calidad cuando la entidad lo esta obligacidn en
requiera el mes objeto de

cobro

17 | Apoyar la planeacién y el | No fue ejecutada esta obligacién en el | No existe
alistamiento de los | mes objeto de cobro evidencia para
materiales de formacion, esta obligacién en
propios de su area y apoyar el mes objeto de
los procesos de evaluacion cobro
y/o parte técnica de la
supervisiéon de la
adquisicion de bienes y/o
servicios cuando la entidad
lo requiera de acuerdo con
la ley 1474 de 2011 vy
requerimiento de la
institucion.

18 | Adoptar en la formacién las | No fue ejecutada esta obligacidon en el | No existe
diferentes estrategias | mes objeto de cobro evidencia para
pedagdgicas que la entidad esta obligacion en
dispone como son: el mes objeto de
Worldskills, Senasoft, cobro
Bootcamp, cocina gourmet,
entre otras.

19 | Participar en procesos de | No fue ejecutada esta obligacién en el | No existe
promocién y divulgacién de | mes objeto de cobro evidencia para

la oferta educativa,
servicios y actividades de

esta obligacidn en
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divulgacion tecnoldgica
programada por el Centro.

el mes objeto de
cobro

20 | Participar en las labores de | No fue ejecutada esta obligacién en el | No existe
montaje y puesta en | mes objeto de cobro evidencia para
marcha de equipos y esta obligacidn en
magquinaria utilizados en la el mes objeto de
formacion profesional cobro
integral, cuando ésta sea
requerida.

21 | Rendir oportunamente los | No fue ejecutada esta obligacién en el | No existe
informes requeridos sobre | mes objeto de cobro evidencia para
las acciones encomendadas esta obligacidn en
y los productos resultantes el mes objeto de
de procesos de formacion cobro
profesional.

22 | Solicitar oportunamente los | No fue ejecutada esta obligacion en el | No existe
elementos necesarios para | mes objeto de cobro evidencia para
desarrollar eficazmente su esta obligacidn en
labor técnicopedagdgica. el mes objeto de

cobro

23 | Incorporar las tendencias | No fue ejecutada esta obligacion en el | No existe
tecnoldgicas, pedagdgicas y | mes objeto de cobro evidencia para
de gestion a las estructuras esta obligacién en
curriculares por el mes objeto de
competencias laborales de cobro
las diferentes acciones de
formacion profesional.

24 | Asegurar la organizacidn, | No fue ejecutada esta obligacién en el | No existe
mantenimiento y adecuada | mes objeto de cobro evidencia para
utilizacion de los recursos esta obligacion en
qgue hay en su ambiente el mes objeto de
laboral. cobro

25 | Presentar agendas e | Enviar formato de agenda de | Autorizacidon

informes de legalizacion
correspondientes a las
ordenes de
desplazamiento, cuando a
esto se diere lugar, en un
plazo maximo de 5 dias,
posteriores a la finalizacién
de la comisidn.

desplazamiento a el supervisor de
contrato: Sr. Yair Tache, Profesional
CampeSENA Sr. Rafael Pacheco.

solicitud comision
160925
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26 | Atender oportunamente los | Presentar informe mensual de la | Formato GTH-F-
requerimientos que haga el | ejecucidn del contrato del mes de octubre 062 V10 informe
i de 2025; Retroalimentacion Drive; Con el
supervisor. del co!’\trato Y animo derevisar el avance de la mensual
presentar informes | - . . C
. L. implementacion de la  Estrategia | €J€Cucion
mensuales de la ejecucion o
CampeSENA, desde la Coordinacion del | contractual del
del contrato. Grupo Nacional de Atencién Integral
rupo 7 &M% | periodo de
Diferencial e Incluyente a la Economia
Campesina — CampeSENA /Full Popular octubre
27 | Desarrollar actividades | No fue ejecutada esta obligaciéon en el | No existe
formativas de manera | mes objeto de cobro evidencia para
presencial cuando sea esta obligacidn en
requerido. (Aplica solo para el mes objeto de
instructores virtuales) cobro
28 | Aplicar al proceso y aportar | No fue ejecutada esta obligacién en el | No existe
la certificacidon de la Norma | mes objeto de cobro evidencia para
de Competencia Laboral esta obligacidn en
para la  funcién de el mes objeto de
instructor, con plazo cobro
maximo durante la
ejecucion del contrato.

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

informe cuenta con el visto bueno del Supervisor.

Se lista a continuacién el soporte de la legalizacidon de los desplazamientos realizados, los

cuales forman parte integral del presente informe de ejecucién contractual.

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 presentacién del informe de ejecucidn contractual, debera reportarlo en el siguiente

informe de ejecucién contractual.
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ITEM No DE LA ORDEN LUGAR DE FECHA DE FECHA DE
DE VIAJE DESPLAZAMIENTO DESPLAZAMIENTO DESPLAZAMIENTO
INICIAL FINAL
XXXXX XXXXXXXXX XXXXXXXXXXXXX XXXXXXXXXXX XXXXXXXXXXXX

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

Para el trdmite de la cuenta me permito adjuntar: Documentos electrénicos enunciados
como evidencias del cumplimiento de las obligaciones contractuales y los desplazamientos
realizados y el No. De planilla 9491122932, operador Aportes en Linea, del periodo de

septiembre de 2025. (Decreto Ley 2106 de 2019 — “Decreto Ley Antitramites”)

Evidencias en (45) folios

Cordialmente,

Lilibeth“de Jesus Alvarez Peralta
Contratista
C.C. No. 36665500

Recibi a satisfaccion:

YAIR ENRIQUE TACHE NIEBLES
Supervisor(a) Contrato No. CO1.PCCNTR.7504124 de 2025

Coordinador de Programas Especiales del Centro Acuicola y Agroindustrial de Gaira

GTH-F-062 V10



4
SENA

N

INFORME DE EVIDENCIAS
Instructor: Lilibeth de Jesus Alvarez Peralta
En este informe se presentan las diversas evidencias de las acciones realizadas en cada una

de las obligaciones contractuales para el mes objeto de cobro:

v' Orientar formacién integral en el programa CampeSENA; en los programas: Ruta 4-
codigo de ficha 3347098 Mercadeo y Ventas, en el municipio de
Tasajera/Puebloviejo

AWALp 5,
3% Dy o »
N M iy

Ny o Anlists BELA
. CHIN

i 1942.438°
na, Golombia
d:

Hjeras, Plebloviejo, Magdalena, Colorn
Altitud:3 :

Vel idad: 1.1
elocida lee
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v' Orientar formacidn integral en el programa CampeSENA programa ruta 1 12410006
FORMULACION DEL PLAN DE MARKETING dando continuidad a la ruta 1 al PPAyC
PorkMACONDO en el municipio de Aracataca.

14 oct 20
10°32'9.659"N 74°T0'0.
-

11
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v’ Crear ruta de aprendizaje y asociar aprendices de los programas de formacidn: Ruta
4- codigo de ficha 3347098 Mercadeo y Ventas, en el municipio de
Tasajera/Puebloviejo

L | ® M & &K S S sofapus X @ Informe Programa de Formacic X | + = a x
€ > G  ANoseguo senasofiaplus.edu.co/sofia/home/principal faces ax O O
Sofiarius 7 & UILIBETH DE JESUS ALVAREZ R

Equipe dearroto curmcutar -

 Desartosto Curricular

Gestin e Actmiaces de Aseendzae N ) e
“
[P S—" FIHA 3347068 (MERCADEO Y VENTAS) =
Competencias del Programa de
Y nacidn Filtrar Actividad de
ovc 3 vercaneoy ventas B+ A
e
# Ejecucion de ia Formacion 4 o ™ L
. e
7 Roportes 9
~CONGEPTUALTACION OF VERCADED e
ACTIOND 1 Ficwn 95008 ne
£

o X 125456 7 T M

Actividades de Aprendizaje de la Ruta de Aprendizaje

wesre
CONSTRUR L PLAN 0E MARKETING 2247058 £ 4
« C— ry & >
Ruta de Aprendizaje
Nomire ot o an Agrentan | €U EL 9LAN OF MARRE T
L ruta e aprenzae e guardads  actada extosamente
S0P P e 060 Pomared by SENA -~ SEA 018 - Bogal - Coombie: 417 v
3rc - £sp 415p.m.
far soleado HQreo2T¢0€ A L i
€ > ©  ANoseguo senasofiaplus.edu.co/sofiafhome/principal faces Q ¥ ] & o
sha
SOﬁGPIus N
nstructor v a
& Dissito Curricular ’ Asociar Aprendiz a una Ruta de Ap j
. i ‘Opciones de bisqueda
2 Ejecucion de la Formacion >
Administar Ruta de Aprendizale e 3347098 - WERCADED ¥ VENTAS o4
%
Consultar Ruta del Aprendiz
s CONSTRUR ELPLANDE MARKETING 3347088 104
Gen de Planeaciin y
Ped: ——
[——
Generar PDF de Proyecto Formativa
Geston de la Ruta de Aprendizaje
La operaciin Asociar aprendices a mta se | Resuitado: 1 ala Ruta de Aprendizaje: CONSTRUIR EL PLAN DE MARKETING 334709E. Se ha enviado un correo electrdnicoa los aprendices asociados  fa ruta
Asociar Aprendiz 2 una Ruta e
Aprendizzie:

Evaluar Ruts de Aprendizsie

Evaluar Ruta de Aprendizaie Masivo

Listar Aprendices Asociados a Ruta

Reconocimiento de Aprendizaie.
Previos Masia

Reconocimiento de Aprendizaies

Previos
Reortes <
Solicitud de Segunda Evaiacitn <

Complementaria Virtual «

Eventos de Divuigacion Tecnologica <
2 Gestién de Ambientes <

2 Gestién de Tiempos <

SOFIA Plus Versién 9.0.60 Powered by SENA -~ & SENA 2015 - Bogotd - Colombia- ~2108,

,Pg;acmecinand\’as.‘. == Q E @ g ; g g g "o N

Laa 15/10/2025
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v' Registrar en SENASOFIAPLUS los juicios evaluativos de el programa de formacion
Ruta 4- codigo de ficha 3347098 Mercadeo y Ventas, en el municipio de
Tasajera/Puebloviejo

v~ + = [ M & R ® S sofapls x  + - =} x
€ » @ ANosguo i
.
WHUS ”/'\e ©Ayuday SSENA  @CambiarClave  Salir G
Instructor ~ (] ©C 20851389 BUDELIA ACOSTAMELENDREZ Formacion =
@ Diseflo Gurrioular . a ©C 1083458336 SILIAMARIA SIERRA YEPEZ Formacion
©C 1004324260 KEREN ISABEL BARCELO VARGAS Formacion
(# Ejecucion de la Formacion - = G 26846623 OLMAESTER ACOSTACASTILLO Formacion
Administrar Ruta de Aprendizaje ~ o R S e e (Ron e
o ©C 39057981 CLAUDIA ROSA AGOSTA CASTILLO Formacion
Consultar Ruta del Aprendiz o R GARLOS ALBERTO ACOSTAMELENDEZ Formacion
Generar Excel de Planeacion ] CC 26847807 DIUNELYS MARIA ARIZA LEAL Formacion
Pedagogica (=] CG 1083485906 ESNEIDER JOHAN CABALLERD JIMENEZ Formacion
Generar PDF de Proyecto Formativa | ©C 1004324151 SCARLEH PATRIGIA COSTAAGOSTA Formacion
m] ©C 1082401308 MUHAMED FRANCISCO ACOSTAMELENDEZ Farmacion
Sefn N R R ©C 1083458683 YUSAY CATALINA GUTIERREZ LASSO Farmacion
Asaciar Aprendiz a una Ruta de (Rt
Aprendizaje

APLICAR ESTRATEGIAS DE PARTICIPACION = 15 4

Resullada de . COMUNITARIA EN LA FORMULACIO!

Evaluar Ruta de Aprendizale FIARARACION FIFCHIRION. SFHIMIENTA Y 4
Evaluar Ruta de Aprendizsje Masive Juicio Evaluaiive® NoAprobada ~
Listar Aprendices Asociados a Ruta Guardar | Cancaiar
Reconocimients de Aprendizaie
Previos Masiva
Los de han sida
Reconocimienta de Aprendizsies
Pravios
o . texicge "NA 2018 - Bogotd - Colambia .
29°c a - 2 Esp 1011am
A MQxeo2=©a a & vee oE
v 4 = O & o  © & 334709 MERCADEOY X | @ ESTRUCTURAPLANEST X | @ Informe Programadef: X | @ SEGURIDADSOCIALpf X  Se Sofia plus x o+ - o X
€ C A Noseguro senasofiaplus.edu.co/sofia/home/principal faces a#x O L0
instructor v aa
7 Disoio Curricular Evaluacion ruta de aprendizaje masivo
7 Ejocucion de la Formacion Dicouse ds biqueds
Administrar Ruta de Aprendizaje cha do canachetsaciter 3347096 MERCADEO Y VENTAS
4
Consultar Ruta del Aprendiz.
NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN
Genarar Excol de Planeacién CCONDICIONES DEL MERCADO Y POLITICAS
v NF 1 A FMPRFSA £
Pedagogica
)
Genarar POF da Proyecto Formativo
bt |
. cc TS EDSON PATRICIO COSTAAGOSTA Fomacion
Gestion de 1a Ruta de Aprendizaje
cc 2840623 ouvaesTeR AcCOSTACASTILO Feemacon
Asocier Aprendiz s ues Ruts do o 19535565 ENRIQUE MANUEL AYALAPEREZ Foamacon
Apeenciaste
o 3907881 CLAUDIAROSA ACOSTACASTILLO Foemacon
Evakuar Ruts de Aprendizage CC 1083485908 ESNEIDER JOHAN CABALLERO JIMENEZ Formacon
Evatar Ruta do Aprendisie Masivo 0 26847807 DIUNELYS MARIA ARZALEAL Feemacon
cc asasnons CARLOS ALBERTO ACOSTAMELENDEZ Famacen
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Previos
a 6 19535750 ADANR ANTONO 06 LAROSA ESCALANTE Foemacion
Reconocimienta de Aprendizsies 0 1082401308 MUHAVED FRANCISCO ACOSTAMELENDEZ Feemacon
Prorien cc 12637433 CRISTOBAL JAVER SOCARRAS ESCORCIA| Foemacion
Re G o 19535703 ROLDAN ALFONSO L4550 ARZA Foamacon
i ] ©C 26851399 BUDELA /ACOSTA MELENDREZ Feemacion
° 1083453335 SUAMARIA SIERRA YEPEZ Foamacion
Complementaria Virtual ©C 57340272 MARA SOLEDAD BARCELO LASSO Foemacon
Pigia tae 1
FeSaCes e Do Tochoarn UTILIZAR ESTRATEGIA PARAAPOYAR LA .
. . v
Resultado de aprendizaje’ PRESENTACION DE LOS PRODUCTOS 24
7 Gestion de Ambientes RERVIGNG 1 NG O IENTES TEMENDO EN 4
Sk Easte oada
# Gestion de Tiempos o ®
L Quarder | | Canonter
@ Matricula
L izaje
OntextaB# +2013.» Bogot - Coombia. 8109 -

e . HQrueo.Cad ~0G 3 eaw Jun
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v' Registrar en la plataforma SENASOFIAPLUS, las horas adicionales de apoyo a la

formacion para el periodo objeto de cobro

EVENTOS DE DIVULGACION TECNOLOGICA - EDT s

TOTAL TIEMPO EDT 's: 0.00

ACTIVIDADES ADICIONALES

06/10/2025 06/10/2025 OTROS 8,00
09/10/2025 09/10/2025 OTROS 8,00
10/10/2025 10/10/2025 OTROS 8,00

TOTAL ACTIVIDADES ADICIONALES: 24,00

INSTRUCTOR: LILIBETH DE JESUS ALVAREZ PERALTA
CENTRO DE
FORMACION: CENTRO ACUICOLA ¥ AGROINDUSTRIAL DE GAIRA

15/10/25 10:54 Page 1 of 1

v' Llevar y mantener actualizado el portafolio de evidencias del instructor segtin lo

indica la quia para desarrollar procesos formativos.

~ N - e E = @ O 3347098 MERCA X @ ESTRUCTURA P x | @ Informe P x| @ RIDAL x | S ph x | @ it x |+ - a X
« G = drivegoogle.com/drive/folders/1{7FCo6U0GOgguU SodEheH-JBmEmywi1Y Cax O &0
& orive Q Buscar en Drive <5 @@ + P
+ Nuevo Compartidos conmigo > LILIBET ALVAREZ PERA... > 3347098 MERCADEOY... - =& v=E 20 =
Tipo = Personas ~ Modificado Fuente -
Nombro Focha do modificacion 4 = o @
& 1. GFPI-F-135FormatoGuiadeAprendizaje MERCADEO Y VENTAS COMPETENCL. 2 () 4 2
B
B 1. GFPI-F-135FormatoGuiadeAprendizaje PROYECTAR EL MERCADO.pdf 2% o mB
[ 8. FORMATO AUTORIZACION PARA USO DE IMAGEN_20251015_0001.pdf 2t O - e +
B 9 HERRAMIENTA CONTROL DE ASISTENCIA _20251015_0001.pdf 2% O
G INFORME FINAL 3347098 MERCADEO Y VENTAS TASAJERA.pdf % O -
YR QL e”-CaE = ~oa K vam S
__
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v' Reportar oportunamente programacion de las formaciones Ruta 4- cédigo de ficha

3347098 Mercadeo y Ventas, en el municipio de Tasajera/Puebloviejo y el programa

ruta 1 12410006 FORMULACION DEL PLAN DE MARKETING dando continuidad a la

ruta 1 al PPAyC PorkMIACONDO en el municipio de Aracataca. al Sr. Rafael Pacheco,

Profesional CampeSENA y la Sra. Kendry Gineth Herndndez Cantillo — apoyo

Administrativo del programa para visto bueno y debido registro en SENASOFIAPLUS

del periodo de septiembre de 2025

« C % outlooklive.com/mail/0/sentitems/id/AQQKADAWATY3ZmYAZSOWZDUSLThhNjEtMDACLTAWCGAQAHAKxTUCDLIAFZIplygWCCU%%3D % 3} s 0
Outlook
= Inido Vista Ayuda
& Correonuevo v~ il Eliminar Archivar s v | [ Leido / No leido Marcar/Desmarcar v [2 Descubrir grupos

Favoritos X

Bandeja de entrada

4, Lilibeth Alvarez Peralta Responder 3 Reenviar
> Elementos enviados &

Para: Complementariad118; campesena 9118
Parece que usa un
bloqueador de
. CAMARA DE COMERCIO.pdf ‘ CEDULAS TASAJERA pdf anuncios. Para
Idjperalta@hotmail... maximizar el
espacio en la
& Bandeja de entrada 1 L bandeja de entrada,
registrese para

Correo no dese... 5 X 3 - obt
D¥T80 0 e Cordial saludo; envio documentacion requerida para la creacién de la formacién programa codigo 63210007 MERCADEO Y VENTAS con una e

duracion de 80 horas en Tasajera - Pueblo viejo; la cual inicia desde hoy 24 de septiembre de 2025 hasta el 7 de octubre de 2025, agradezco la
atencién y colaboracion, quedo atenta a cualquier novedad

7 Borradores

7 Borradores Anunce
B> Eementos
Atentamente
T/ Elementos elim... 13
Lilibeth Alvarez Peralta
EJ Archivo 1

™) Historial de conver
campesena 9118
(@ Notas " "
Almacenamiento de
Microsoft

Complementaria9118

P 409p.m
i Quru e Cad N AO G G TOB s

« (<] 22 outlook live.com/mail/D/sentitems/id /AQOKADAWAT Y3ZmYAZS0wZ DUSLThhNjEtMDACLTAWC g AQAPhNGhZPmxpMsAwTGGH2BINZMI63D (=" 3 fn) s O

Outlook
E

& Corrao nuavo

Favoritos

9y 10 de octubre reportaré apoyo

Atentaments;

Lilibeth Alvarez Peralta

Responder Responder a todas

et Qs e -66aa oG B exns JSion
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v' Enviar formato de agenda de desplazamiento a el supervisor de contrato: Sr. Yair

Tache, Profesional CampeSENA Sr. Rafael Pacheco.

€« c 25 outlook live.com/mail/0/sentitems/id 'mYAZSOwWZDUSLThhNjEtMD,

Outlook
Inicio Vista Ayuda

& Correonuevo  ~ 1/ Eliminar Archivar Mover a Responder a todos 3 Leido / No leido Marcar/Desmarcar H %5 Descubrir grupos

Favoritos AGENDA DE DESPLAZAMIENTO SEMANA DEL 20 AL 24 DE OCTUBRE DE 2025 - LILIBETH ALVAREZ

&3 Bandeja de entrada
Lilibeth Alvarez Peralta [

> Elementos enviados Para: Yair Tache Nieble; Rafael Emesto Pacheco Cabana

Parece que usa un
bloqueador de
anuncios. Para
aximizar el
pacio en la
Bandeja de entrada bandeja de entrada
¢ . reglstrese para
Correo no dese... 5 obtener
Cordial saludo, formalmente envio formato de agenda de desplazamiento para la semana del 20 al 24 de octubre, es importante aclarar que es
Borradores una semana dividida en 2 rutas los dias 20 y 21 de octubre de 2025 la ruta es Santa Marta- Aracataca-Santa Marta y los dias 22, 23y 24 de
octubre de 2025 la ruta es Santa Marta-Sevilla (Zona Bananera)-Santa Marta, agradezco de antemano la atenci6n y colaboracién prestada y
quedo atenta a cualquier novedad.

? Borradores CC: Audrys Sofia Palma Vicioso; Yazmin Ibeth Higuera Jimenez

GTH-F FormatoAgenc GTH-F-C matoAgendaD.
Idjperalta@hotmail L ]

> Hementos enviados

W Elementos elim... 13

&I Archivo 1 Atentam

torial de o Lilibeth Alvarez Peralta

2 Not

Almacenamiento de Responder Responder a todos

Microsoft

b I e 412p.m.
o N ~NOG L TOL 00

yahoo/mail

_ Coamss W N & Achivar  BY Mover [ Eiminar €9 Spam ee -~

Autorizacién Solicitud Comision 160925 w

| Bandeja de entrada

No leidos

Q Siifnacion@siifnacion.gov.co = %
Destacado sifnacion@siifnacion.gov.co
lilibethalvarez36665@yahoo.es
Bomadores
Enviados Cordial Saludo
Archivo Por medio de la presente se nofifica AUTORIZACION de Comision ylo de Desplazamiento para
Spam LILIBETH DE JESUS ALVAREZ PERALTA
Solicitud de Comision No. 160925
Papelera
Fecha Inicial Comisin: 141102025
~ Menos Fecha Final Comisién: 17/10/2025
Ciudad o Municipio Origen: SANTA MARTA
Ciudad o Municipio Destino: ARACATACA
Vistas Ocultar N° de Dias 3.5
Pernocta Ultimo dia Comision: NO
Fotos
Total dias: 3,5 >
Documentas Valor Total Vidticos: 5 823.123
ST Valor Gastos de Viaje: § 50.000

Valor total a pagar: ~ §873.123
Objeto de la Comision: RUTA-SANTA MARTA-ARACATACA-SANTA MARTA DEL 14-10-2025 al 17-10-2025 OBJETO orientar Formacion comercial en Marketing a proyecto priorizado PorkMacondo ruta 1 con codigo de
Ocultar ficha 3230598

+ Carpeta nueva Reciba un cordial saludo
ORDENADOR DEL GASTO
vacia BICHARA JOSEZABLEH HASBUN

Cargo: SUBDIRECTOR CENTRO AGUICOLA Y AGROINDUSTRIAL DE GAIRA - MAGDALENA
NOTA: Este correo ha sido generado autométicamente por SIIF Nacién, por favor no responda este correo.

CONFIDENCIALIDAD: Este mensaje y cualquier archivo anexo son confidenciales y para uso exclusivo del destinatario

« @ o

28°C
= Parc. soleado
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DIAGRAMA HORARIO DEL INSTRUCTOR SENASOFIAPLUS MES DE OCTUBRE DE 2025

v > ~1 (1] o} (o] ()] & LILIBET ALVAREZ PERALTA - Go: % & Fotos - Google Fotos X S Sofia plus %X @ Informe_Apoyo_Formacion (32) X | + = a X

<« > C A\ No seguro  senasofiaplus.edu.co/sofia/home/principal.faces

Qa % O & 0

Soﬁa Plus | ‘/;.'(“

& LILIBETH DE JESUS ALVAREZ

@ Ayuda y soporte B Bandeja de tareas = LMS SENA & Cambiar Clave Salir &
Instructor v -
& Disefio Curricular Diagramar Consulta Horario y Disponibilidad de un Instructor
Detalle del Instructor
@ Ejecucion de la Formacion
NIS 724725
@ Gestion de Ambientes Nombre del Instructor LILIBETH DE JESUS ALVAREZ PERALTA
Tipo Documento
B Nimero de Documents 38885500
Gestion Ambientss Responsabiidad INSTRUCTOR
Consultar Fichas Instructor R=nbi) 0171012025
Consultar horas programadas Fecha Final 31/10/2025
Diagramar Horario Instructor
Reporte de Instructores por Ficha
Reporte Ejecucion Horas Instructor Horario
Solicitar Eventos
Vista del Horario  Mensual -
[# Gestion de Tiempos
[ Tiempo Disporitie
Evento Asignade
= LMS ] ?
B Everto Seiscoonado
. saBa00
 Matricula LUNES MARTES MIERCOLES JuEves WVIERNES SremEn
25408725 30/05/25 o1/10/25 02110725 03710725 oar10/25
(2 Planeacién de la Formacion 06:00 - 08:00: Disponible 06:00 - 08:00: Dispanible 6:00 - 22:00: Dispanible
16:00 - 22:00: Disponible 16:00 - 22:00: Disponible 16:00 - 22:00: Disponible
@ Reportes osrioras
06:00 - 22:00: Dizponible
& SGS
06/10/25 07/10/25 o08/10/25 09/10/25 10/10/25 11/10/25
06:00 - 22:00: Disponible 08:00 - 8:00: Dispanitle 06:00 - 08:00: Disponible 06:00 - 22:00: Disponitle 06:00 - 22:00; Disponible 06:00 - 22:00: Disponible
16:00 - 22:00: Dispenible 16:00 - 22:00: Disponible
12/10/25
06:00 - 22:00: Disponible
13/10/25 14/10/25 15/10/25 18/10/25 17/10/25 18/10/25
06:00 - 22:00: Disponible 06:00 - 22:00: Disponible 06:00 - 22:00: Disponible 06:00 - 22:00: Disponible 06:00 - 22:00: Disponible 06:00 - 22:00: Disponible
SOFIA Plus Version 9.0 80 Powered by SENA -+ © SENA 2018 -»- Begota - Colombia- *-a133; v
29°C Q @ o = ~ & & EBP =g O%a2m
Mayorm. soleado L - LAA 15/10/2025
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TIEMPO ACT. APOYO A LA FORMACION

INSTRUCTOR: LILIBETH DE JESUS ALVAREZ PERALTA

CENTRO DE
FORMACION: CENTRO ACUICOLA Y AGROINDUSTRIAL DE GAIRA

FECHA INICIAL: 01/10/2025 00:00:00
FECHA FINAL:  31/10/2025 23:59:59

ACTIVIDADES ACADEMICAS

FICHA 3347098 - MERCADEO Y VENTAS
DE APRENDIZAJE:

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

PREPARAR LA EXHIBICION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:  TENIENDO EN CUENTA SUS CARACTERISTICAS Y EL
ESTILO DE EXHIBICION.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DEFINIR Y APLICAR TECNICAS Y PROCEDIMIENTOS PARA LA ORGANIZACION DEL SURTIDO DE ACUERDO CON LOS PRODUCTOS.

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

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 40,00

TOTAL HORAS ACTIVIDADES ACADEMICAS: 40,00

EVENTOS DE DIVULGACION TECNOLOGICA - EDT's

FICHA FECHA INICIO FECHA FINAL EVENTO HORAS

15/10/25 16:30 Page 1 of 2



TOTAL TIEMPO EDT's: 0,00

ACTIVIDADES ADICIONALES

FECHA INICIAL FECHA FINAL ACTIVIDAD HORAS
06/10/2025 06/10/2025 OTROS 8,00
09/10/2025 09/10/2025 OTROS 8,00
10/10/2025 10/10/2025 OTROS 8,00

TOTAL ACTIVIDADES ADICIONALES: 24,00

INSTRUCTOR: LILIBETH DE JESUS ALVAREZ PERALTA

CENTRO DE
FORMACION: CENTRO ACUICOLA Y AGROINDUSTRIAL DE GAIRA

15/10/25 16:30 Page 2 of 2
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PROCESO DE GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

1. IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

e Denominacidn del Programa de Formacién: Mercadeo y ventas

e (Codigo del Programa de Formacién: 63210007 versién 1

e Nombre del Proyecto Formativo (si aplica): No aplica, pero se estima para el esquema de
Intervencion Ruta 4, programa CAMPESENA

e Fase del Proyecto (si aplica): No aplica, pero se estima para el esquema de Intervencion Ruta
4, programa CAMPESENA

e Actividad de Proyecto Formativo (si aplica): No aplica, pero se estima para el esquema de
Intervencion Ruta 4, programa CAMPESENA

e Competencia: 230101036 Negociar productos y servicios segun condiciones del mercado y
politicas de la empresa.

e Resultados de Aprendizaje: RAP 1 - utilizar estrategia para apoyar la presentacion de los
productos o servicios a los clientes teniendo en cuenta caracteristicas, beneficios y usos de
un producto o servicio especifico, segun protocolo establecido por la empresa.

e Duracién de la Guia de Aprendizaje (horas): 20 horas

2. PRESENTACION

Esta guia ha sido disefada en el marco del programa CAMPESENA, como parte de la estrategia de
fortalecimiento de capacidades en el sector rural, orientada a promover la formacién técnica en
Mercadeo y Ventas. Su propdsito es guiar al aprendiz en la aplicacion de estrategias efectivas para
la presentacién y negociacion de productos o servicios, fortaleciendo las competencias necesarias
para desenvolverse en entornos comerciales reales, bajo criterios de eficiencia, ética vy
sostenibilidad. Durante el desarrollo de esta guia, se busca que el aprendiz reconozca la importancia
de comunicar las caracteristicas, beneficios y usos de los productos o servicios, aplicando técnicas
de venta, argumentacién y servicio al cliente que contribuyan al crecimiento econdmico y social de
su entorno.

GFPI-F-135 V04
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Estimado(a) aprendiz, te invito a asumir con compromiso y creatividad cada una de las actividades
propuestas, fomentando el trabajo colaborativo, la innovacion y la apropiacién del conocimiento,
pilares fundamentales para el desarrollo de competencias en el campo del mercadeo y las ventas.

iBienvenido(a) a esta experiencia de aprendizaje que impulsa la transformacién comercial y el
fortalecimiento del tejido productivo en tu territorio!

3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

Descripcion de la(s) actividades

o

¥ .. 3.1 ACTIVIDADES DE REFLEXION INICIAL:
F oY Z

Propésito: Promover la reflexion sobre la importancia de conocer el producto y el mercado antes de
presentarlo al cliente.

Actividades:

3.1.1 Conversatorio guiado:
El instructor plantea la pregunta:

“iQué influye mas en una venta exitosa: éel producto, el cliente o la forma de presentarlo?”
Los aprendices argumentan sus puntos de vista y luego se relacionan las ideas con la importancia
del conocimiento del mercado y del producto.

3.1.2. Dinamica “El cliente ideal”:

En grupos, los aprendices describen el perfil del cliente ideal de un producto local (por ejemplo,
miel, huevos, artesanias o pescado seco).
Luego comparan los resultados, analizando cdmo varian los perfiles de cliente segun el tipo de
producto.

3.1.3. Mapa mental individual:

Cada aprendiz elabora un mapa mental sobre lo que entiende por mercado, cliente y producto, y lo
comparte con el grupo para identificar ideas previas.

Ambiente requerido: aulas para desarrollar trabajo colaborativo

GFPI-F-135 V04
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Estrategias o técnicas didacticas activas: Estrategia centradas en el aprendiz - método de indagacidn
y trabajo colaborativo
Materiales de formacion: papel bond, recortes, lapices, marcadores permanentes, reglas, tijeras,
pegamento, recortes, hojas de block, lapiceros, borradores
Material de apoyo: Lecturas guiadas por el instructor

Duracion de las actividades de reflexion inicial: 5 horas.

3.2. ACTIVIDADES DE CONTEXTUALIZACION E

IDENTIFICACION DE CONOCIMIENTOS

Propoésito: Comprender las caracteristicas del mercado y del producto en funciéon de la realidad local
o del emprendimiento del aprendiz.

Actividades:
3.2.1. Estudio de caso local:
Analisis de un caso real de un emprendimiento comunitario (por ejemplo, Avicola “La Esperanza” o
Asociacion de Mujeres Resilientes de Tasajera).
Se identifican:

o Tipos de clientes reales y potenciales.

o Segmentacion del mercado.

o Comportamiento de consumo y compra.

o Perfiles de clientes.

3.2.2. Actividad grupal “Conozcamos el mercado”:

Los aprendices elaboran una tabla donde clasifican los tipos de mercado (industrial, de consumo,

institucional, etc.) y ejemplos de empresas o clientes que pertenecen a cada tipo.

GFPI-F-135 V04
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3.2.3. Video-foro:

Visualizacion de un video corto sobre técnicas efectivas para identificar y atraer clientes potenciales.
Posteriormente, se realiza un debate sobre como estas estrategias pueden aplicarse en el contexto
local.

Ambiente requerido: aulas para desarrollar trabajo colaborativo

Estrategias o técnicas didacticas activas: Estrategia centradas en el aprendiz - método de trabajo
colaborativo, Aprendizaje basado en el juego

Materiales de formacion: papel bond, recortes, lapices, marcadores permanentes, reglas, tijeras,
pegamento, recortes, hojas de block, lapiceros, borradores, video beam.

Material de apoyo: Lecturas guiadas por el instructor

Duracion de las actividades de contextualizacion e identificacion de conocimientos necesarios

para el aprendizaje: 5 horas.

3.8. ACTIVIDADES DE APROPIACION DE

CONOCIMIENTOS

Propdsito: Desarrollar competencias analiticas y practicas sobre el producto o servicio, su
clasificacidn, caracteristicas y estrategias de presentacién.

Actividades:

GFPI-F-135 V04
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3.3.1. Taller técnico: “Conociendo mi producto”
Cada aprendiz selecciona un producto o servicio (propio o de su unidad productiva) y desarrolla:
e Ficha técnica del producto (nombre, composicidn, uso, beneficios, empaque).
e C(Clasificacion segun su durabilidad (perecedero, no perecedero) y tangibilidad (bien o
servicio).

e Identificacion de caracteristicas intrinsecas y extrinsecas.

3.3.2. Ejercicio practico: “El discurso de venta”

En parejas, los aprendices preparan una presentaciéon de producto utilizando lenguaje técnico y
comercial, destacando sus beneficios y ventajas frente a la competencia.
Deben apoyarse con catdlogos, manuales o herramientas digitales (por ejemplo, una presentacion

PowerPoint o video corto).

3.3.3. Actividad guiada sobre estrategias de presentacion:
A partir del anadlisis de catdlogos o materiales publicitarios reales, los aprendices identifican los
elementos visuales y verbales que fortalecen la venta: colores, mensajes, beneficios, emociones,

entre otros.

Ambiente requerido: aulas para desarrollar trabajo colaborativo

Estrategias o técnicas didacticas activas: Estrategia centradas en el aprendiz - método de indagacion
y trabajo colaborativo

Materiales de formacidn: papel bond, recortes, lapices, marcadores permanentes, reglas, tijeras,
pegamento, recortes, hojas de block, lapiceros, borradores

Material de apoyo: Lecturas guiadas por el instructor

Duracidn de las actividades de apropiacion de conocimientos: 5 horas.

GFPI-F-135 V04
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8.

3.4. ACTIVIDADES DE TRANSFERENCIAS DE

CONOCIMIENTOS

Propésito: Aplicar los conocimientos adquiridos en contextos reales o simulados de negociacién y
venta.

Actividades:

3.4.1. Simulacién de venta con cliente potencial:

Cada aprendiz asume el rol de vendedor y otro el de cliente.
El “vendedor” presenta su producto aplicando la estrategia comercial aprendida, mientras el

“cliente” evalla la claridad, empatia y capacidad de persuasion.

3.4.2. Actividad “Mi propuesta comercial”:

Elaborar una propuesta de presentaciéon comercial para su producto o servicio que incluya:
- Descripcion del producto o servicio.

- Caracteristicas, beneficios y usos.

- Segmento de mercado al que se dirige.

- Estrategias de contacto y fidelizacidn del cliente.

- Material visual de apoyo (afiche, catalogo o video).

3.4.3. Evaluacion colaborativa:
El grupo analiza las presentaciones, destacando fortalezas y oportunidades de mejora,

relacionandolas con las politicas empresariales y el protocolo de presentacion del producto.
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Ambiente requerido: aulas para desarrollar trabajo colaborativo

Estrategias o técnicas didacticas activas: Estrategia centradas en el aprendiz - método de indagacidn

y trabajo colaborativo

Materiales de formacion: papel bond, recortes, lapices, marcadores permanentes, reglas, tijeras,

pegamento, recortes, hojas de block, lapiceros, borradores

Material de apoyo: Lecturas guiadas por el instructor

Duracion de las actividades de transferencias de conocimientos: 5 horas.

4. PLANTEAMIENTO DE EVIDENCIAS DE APRENDIZAJE PARA LA EVALUACION EN EL PROCESO

FORMATIVO.

Fase del
proyecto

formativo

esquema de
Intervencion

Ruta 4,

Actividad del
proyecto
formativo

esquema de
Intervencion

Ruta 4,

Actividad de
Aprendizaje

Actividades de
reflexion inicial y
contextualizacion:
¢ Reflexion sobre
la importancia del
conocimiento del
mercado y del
producto para
lograr
negociaciones
exitosas.

¢ |dentificacién del
perfil del cliente y
tipos de mercado
segun el contexto
local.

¢ Socializacion de
experiencias de
negociacion en
unidades
productivas
locales.

Evidencias de
Aprendizaje

- Participacion en
conversatorios y
debates.

- Registro de
conclusiones
individuales o
grupales.

- Mapa mental
sobre mercado,
cliente y
producto.

Criterios de
Evaluacion

- ldentifica la
importancia de
conocer el
mercado y el
cliente en el
proceso de
negociacion.

- Relaciona las
caracteristicas
del mercado con
el contexto de su

unidad
productiva.

- Participa
activamente en
espacios de
analisis y
reflexion.

Técnicas e

Instrumentos
de Evaluacion

Técnica:
Observacion
directa
Instrumento:
Lista
chequeo

de

GFPI-F-135 V04



SENA

N

programa programa

CAMPESENA CAMPESENA

Actividades de
apropiacion y
transferencia de
conocimientos:

¢ Desarrollo de
ficha técnica del
producto o
servicio.

e Elaboracion del
mapa de empatiay
del lienzo de
propuesta de
valor.

e Simulacidén de
presentacion
comercial y cierre
de venta.

¢ Disefio de
material de apoyo
(catalogo, video,
afiche o
presentacion
digital).

- Ficha técnica del
producto o servicio.

- Mapa de empatia
del cliente.

- Lienzo de propuesta
de valor.

- Evidencia
audiovisual o registro
de simulacién de
venta.

- Aplica
estrategias de
presentacién de
productos o
servicios segun
protocolos de la
empresa.

- Identifica tipos
de clientesy
segmenta el
mercado

adecuadamente.

- Reconocey
comunica las
caracteristicas,
beneficios y
usos del
producto.

- Utiliza
herramientas de
apoyo
(catalogos,
manuales,
navegadores) de

manera efectiva.

- Demuestra
habilidades de
comunicacion,
empatiay
persuasion.

Técnica:
Valoracién
producto
desempefio
Instrumento:
Lista
chequeo
Rubrica
evaluacion
Observacion
directa

de
y

de

/
de

/

5. GLOSARIO DE TERMINOS

1. Producto: Bien tangible o intangible que se ofrece al mercado para satisfacer una necesidad o

deseo del cliente.

2. Servicio: Conjunto de actividades o beneficios que una empresa ofrece a los clientes, que no

implican la transferencia de un bien fisico.

3. Caracteristicas del producto: Atributos fisicos o funcionales que describen un producto, como

tamanio, color, disefio, sabor, empaque, entre otros.
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4. Beneficios del producto: Ventajas o resultados positivos que obtiene el cliente al usar o adquirir
un producto o servicio.

5. Necesidad: Carencia o deseo que impulse al consumidor a buscar productos o servicios para
satisfacerla.

6. Cliente: Persona o empresa que adquiere productos o servicios para su consumo o
comercializacion.

7. Mercado: Conjunto de consumidores potenciales con necesidades y deseos similares, dispuestos
a adquirir un producto o servicio.

8. Estrategia de venta: Plan o conjunto de acciones disefiadas para atraer clientes y cerrar ventas
de manera efectiva.

9. Presentacion del producto: Forma en que se exhibe, muestra o comunica un producto al cliente,
resaltando sus beneficios y cualidades.

10. Argumentacion de ventas: Proceso mediante el cual el vendedor explica las razones por las
cuales el producto satisface las necesidades del cliente.

11. Politica de la empresa: Conjunto de normas, lineamientos y principios que orientan la actuacién
comercial, ética y administrativa de una organizacion.

12. Promocidn: Conjunto de técnicas utilizadas para dar a conocer un producto, estimular su compra
o fidelizar al cliente.

13. Posicionamiento: Lugar que ocupa una marca o producto en la mente del consumidor respecto
a la competencia.

14. Segmentacion del mercado: Proceso de dividir el mercado en grupos de consumidores con
caracteristicas o comportamientos similares.

15. Satisfaccion del cliente: Grado en que un producto o servicio cumple o supera las expectativas
del cliente.

16. Comunicacidon comercial: Intercambio de mensajes entre la empresa y el cliente para influir en
su decision de compra.

17. Valor agregado: Elemento adicional que diferencia un producto o servicio y lo hace mas

atractivo frente a la competencia.
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18. Objecion: Duda o inconveniente expresado por el cliente durante el proceso de venta que debe
ser atendido adecuadamente.

19. Cierre de venta: Etapa final del proceso de ventas en la que el cliente toma la decision de
compra.

20. Fidelizacién: Conjunto de estrategias para mantener una relacidon duradera con los clientes y

promover la recompra.

6. REFERENTES BILBIOGRAFICOS

1. Kotler, P., & Armstrong, G. (2022). Fundamentos de marketing (152 ed.). Pearson Educacion.
Referente cldsico y actualizado que explica los principios del marketing moderno, la conducta del
consumidor y las estrategias de venta aplicadas en contextos reales.

2. Stanton, W. J., Etzel, M. J., & Walker, B. J. (2014). Fundamentos de marketing (142 ed.). McGraw-
Hill Interamericana. Ofrece una visidn integral sobre la mezcla de marketing, la segmentacion de
mercados y la promocién de productos y servicios.

3. Lamb, C. W., Hair, J. F., & McDaniel, C. (2019). Marketing (132 ed.). Cengage Learning. Analiza la
importancia de la estrategia comercial, la relacion con el cliente y las técnicas de negociacion
efectivas.

7. CONTROL DEL DOCUMENTO

Nombre Dependencia

Autor (es) Lilibeth Alvarez Peralta Instructor Programa CampeSENA marzo 2025

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

Nombre Cargo Dependencia Fecha Razon del Cambio

Autor (es)
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PROCESO DE GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

1. IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

e Denominacion del Programa de Formacién: Mercadeo y Ventas

e Codigo del Programa de Formacidn: 63210007

e Nombre del Proyecto Formativo (si aplica): No aplica, pero se estima para el esquema de
Intervencion Ruta 4, programa CAMPESENA

e Fase del Proyecto (si aplica): No aplica, pero se estima para el esquema de Intervencion Ruta
4, programa CAMPESENA

e Actividad de Proyecto Formativo (si aplica): No aplica, pero se estima para el esquema de
Intervencion Ruta 4, programa CAMPESENA

e Competencia: 260101001 Proyectar el mercado de acuerdo con el tipo de producto o
servicio y caracteristicas de los consumidores y usuarios

e Resultados de Aprendizaje: RAP 1. identificar segmentos de mercado teniendo en cuenta su
dimension y cobertura, en el desarrollo de estrategias de segmentacién con el apoyo de
software especializado de acuerdo con tipos de producto y poblacidn establecidos en el plan
de segmentacién.

e RAP 2: Determinar los precios de los productos y servicios a partir del analisis de los reportes
de precios, en la definicién de estrategias de mercadeo, segun tipos de mercados y de
productos, mediante la aplicaciéon de métodos de fijacion precios.

e RAP 3: Determinar la oferta y la demanda del producto o servicio con el apoyo de software
especializado y la aplicacion de técnicas de prondstico, para identificar el potencial de
mercado y capacidad de ventas de la empresa segun politica empresarial.

e Duracién de la Guia de Aprendizaje (horas): 40 horas
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2. PRESENTACION

e Esta guia ha sido disefiada para la fase de ideacion, del esquema de Intervencion Ruta 1,
programa CAMPESENA, en la cual se pretende continuar con la fase 1, etapa 2 —
competencia: “Formular el proyecto de acuerdo con métodos y técnicas de investigacion”;
donde se plantea enunciar todos los aspectos del proyecto asegurando que sea sélidamente
fundamentado, sea factible y sostenible. Estimado aprendiz te invito a desarrollar esta guia
con el fin de apropiar conocimientos, destrezas y trabajo colaborativo para el desarrollo

integral de sus competencias. jBienvenidos!
3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

Descripcion de la(s) actividades

’ 3.1 ACTIVIDADES DE REFLEXION INICIAL:

Proposito:
Motivar la curiosidad y reflexién del aprendiz frente al papel del estudio del mercado, Ila
segmentacion y la fijacidn de precios en el éxito de los productos o servicios.

Actividad:

3.1.1. “El mercado que nos rodea”

e Los aprendices observaran su entorno (local, regional o digital) y seleccionaran un producto
o servicio de su preferencia (por ejemplo: miel artesanal, bisuteria, café especial, cosmético
natural, etc.).

e Engrupos pequeiios responderan:
1. ¢Por qué crees que este producto tiene éxito o no en el mercado?
2. ¢A quétipo de publico crees que esta dirigido y por qué?
3. ¢Qué factores influyen en el precio y la demanda del producto?
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e Se socializan las respuestas en plenaria para identificar percepciones comunes y motivar la
importancia de proyectar el mercado con base en datos reales.

Evidencia esperada: Mapa conceptual o mural digital (Miro, Canva o Jamboard) sobre “Factores que
determinan el mercado”.

Ambiente requerido: aulas para desarrollar trabajo colaborativo

Estrategias o técnicas didacticas activas: Estrategia centradas en el aprendiz - método de indagacion
y trabajo colaborativo, Aprendizaje basado en proyectos (ABP), Socializacidn y retroalimentacion
Materiales de formacién: Papel bond o cartulina, Recortes, revistas y material visual, Lapices,
marcadores permanentes y borrables, Reglas, tijeras y pegamento, Hojas de block, lapiceros y
borradores, Computador o Tablet (individual o grupal).

Material de apoyo: Lecturas guiadas por el instructor sobre segmentacién de mercado, fijacion de
precios, oferta y demanda, Guias de trabajo y formatos para la recoleccion y andlisis de datos,
Videos y presentaciones didacticas sobre estrategias de mercadeo. Casos de estudio del sector
productivo local o rural.

Duracion de las actividades de reflexion inicial: 4 horas.

3 3.2, ACTIVIDADES DE CONTEXTUALIZACION E
IDENTIFICACION DE CONOCIMIENTOS
N
Propésito:

Comprender los conceptos fundamentales de segmentacion, oferta, demanda y fijacién de precios,
aplicados a un caso real.

Actividad:

Ia) 3.2.1. “El mercado en cifras”
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e El instructor presenta un estudio de caso (por ejemplo: una microempresa local o un
producto agroindustrial).
e Los aprendices analizan informacién secundaria (reportes del DANE, MinCIT o Cdmara de
Comercio) y responden:
o ¢Cdmo se comporta la oferta y la demanda de este producto?
o ¢Qué caracteristicas tiene su publico objetivo?
o ¢Qué estrategias de precios se aplican?
e Se introducen los conceptos: segmentacion de mercado, criterios de segmentacion
(geograficos, demograficos, psicograficos, socioeconémicos), métodos de fijacion de
precios y analisis de oferta y demanda.

Evidencia esperada: Ficha de analisis del mercado del caso presentado.

Ambiente requerido: aulas para desarrollar trabajo colaborativo
Estrategias o técnicas didacticas activas: Estrategia centradas en el aprendiz - método de indagacidn
y trabajo colaborativo, Aprendizaje basado en proyectos (ABP), Socializacion y retroalimentacion
Materiales de formacién: Papel bond o cartulina, Recortes, revistas y material visual, Lapices,
marcadores permanentes y borrables, Reglas, tijeras y pegamento, Hojas de block, lapiceros y
borradores, Computador o Tablet (individual o grupal).
Material de apoyo: Lecturas guiadas por el instructor sobre segmentacién de mercado, fijacidén de
precios, oferta y demanda, Guias de trabajo y formatos para la recoleccion y analisis de datos,
Videos y presentaciones didacticas sobre estrategias de mercadeo. Casos de estudio del sector
productivo local o rural.

Duracién de las actividades de contextualizacion e identificacion de conocimientos necesarios

para el aprendizaje: 8 horas.
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3.8. ACTIVIDADES DE APROPIACION DE

CONOCIMIENTOS

Propésito:

Aplicar los conceptos de segmentacion, analisis de precios y proyeccidon de oferta y demanda
mediante el uso de herramientas digitales o software especializado.
Actividad:
3.3.1. “Diseitando el mapa de mi mercado”
1. Cada aprendiz selecciona un producto o servicio real (propio o del entorno local).
2. Con apoyo de software (Excel, Power Bl, Google Sheets o SPSS), desarrollara los siguientes
pasos:
o Segmentacion: Identificar segmentos segln edad, ingresos, estilo de vida vy
localizacion.
o Analisis de precios: Elaborar una tabla comparativa con precios de competencia y
aplicar un método de fijacion de precios (por costos, competencia o valor percibido).
o Proyeccion de oferta y demanda: Usar tendencias histdricas o simulaciones (graficos
y tablas dindmicas) para proyectar ventas mensuales o anuales.
3. Elaborar un informe técnico que contenga los resultados y conclusiones sobre el mercado
potencial.
Evidencia esperada: Informe digital con tablas, graficos y conclusiones (presentado en Word, Excel

o PowerPoint).

Ambiente requerido: aulas para desarrollar trabajo colaborativo
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Estrategias o técnicas didacticas activas: Estrategia centradas en el aprendiz - método de indagacidn
y trabajo colaborativo, Aprendizaje basado en proyectos (ABP), Socializacidn y retroalimentacion
Materiales de formacién: Papel bond o cartulina, Recortes, revistas y material visual, Lapices,
marcadores permanentes y borrables, Reglas, tijeras y pegamento, Hojas de block, lapiceros y
borradores, Computador o Tablet (individual o grupal).

Material de apoyo: Lecturas guiadas por el instructor sobre segmentaciéon de mercado, fijacién de
precios, oferta y demanda, Guias de trabajo y formatos para la recoleccion y andlisis de datos,
Videos y presentaciones didacticas sobre estrategias de mercadeo. Casos de estudio del sector
productivo local o rural.

Duracion de las actividades de apropiacion de conocimientos: 16 horas.

e.

~

L
d 3.4. ACTIVIDADES DE TRANSFERENCIAS DE

"
P

a
ts”—

Propésito:

CONOCIMIENTOS

N

|

U

Transferir lo aprendido a un contexto real o simulado de la comunidad o del entorno productivo,
aplicando los resultados de analisis del mercado al disefio de estrategias comerciales.
Actividad:
%’ 3.4.1. “Proyecta tu mercado real”
e En equipos, los aprendices seleccionan una unidad productiva o emprendimiento del
territorio (por ejemplo, vivero, apiario, taller artesanal, cultivo o tienda rural).
¢ Aplican lo aprendido para:

1. lIdentificar su segmento de mercado.
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2. Definir una estrategia de precios adecuada.
3. Realizar una proyeccion de oferta y demanda para el siguiente semestre.

e Elaboran una presentacion ejecutiva con sus conclusiones y recomendaciones comerciales.

e Socializan los resultados ante sus compafieros y/o emprendedores invitados.
Evidencia esperada:

e Presentacion oral con apoyo audiovisual.

e Documento con la propuesta de proyeccion de mercado y analisis de resultados.
Ambiente requerido: aulas para desarrollar trabajo colaborativo
Estrategias o técnicas didacticas activas: Estrategia centradas en el aprendiz - método de indagacion
y trabajo colaborativo
Ambiente requerido: aulas para desarrollar trabajo colaborativo
Estrategias o técnicas didacticas activas: Estrategia centradas en el aprendiz - método de indagacion
y trabajo colaborativo, Aprendizaje basado en proyectos (ABP), Socializacion y retroalimentacion
Materiales de formacién: Papel bond o cartulina, Recortes, revistas y material visual, Lapices,
marcadores permanentes y borrables, Reglas, tijeras y pegamento, Hojas de block, lapiceros y
borradores, Computador o Tablet (individual o grupal).
Material de apoyo: Lecturas guiadas por el instructor sobre segmentacion de mercado, fijacién de
precios, oferta y demanda, Guias de trabajo y formatos para la recolecciéon y analisis de datos,
Videos y presentaciones didacticas sobre estrategias de mercadeo. Casos de estudio del sector
productivo local o rural.

Duracion de las actividades de transferencias de conocimientos: 12 horas.

4. PLANTEAMIENTO DE EVIDENCIAS DE APRENDIZAJE PARA LA EVALUACION EN EL PROCESO
FORMATIVO.

FER el pEeEel e Actividad de Evidencias de Criterios de Técnicas e
proyecto proyecto Instrumentos de

Aprendizaje Aprendizaje Evaluacion

formativo formativo Evaluacion
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Planeacion

Ejecucion

Validacién

Anilisis del
entorno
comercial y
caracterizacion
del mercado
objetivo.

Elaboracion del
estudio de
mercado
aplicando
criterios de
segmentacion
y estrategias
de precios.

Proyeccidn del
mercado con
base en andlisis
de datos e

Reflexion inicial:
Identificacion de
productos o
servicios locales y
analisis de los
factores que
influyen en su éxito
comercial.
Contextualizacidn:
Reconocimiento de
conceptos basicos
de segmentacion,
oferta, demanday
fijacidn de precios.

Apropiacion del
conocimiento:
Aplicacién practica
de la segmentacion
de mercado y
determinacién de
precios con el
apoyo de software
especializado
(Excel, Power BI,
SPSS u otro).

Transferencia del
conocimiento:
Aplicacion de los
resultados del
andlisis al disefio de
una proyeccion real

-Mapa conceptual
o mural digital
sobre factores del
mercado.

- Ficha de andlisis
del entorno
comercial.

- Informe digital
con
segmentacion,
analisis de precios
y graficos de
oferta y demanda.

- Presentacion
ejecutiva (oral y
visual).

- Documento con
la proyeccién del
mercado, analisis
de oferta y

-Identifica

correctamente los
factores que
influyen en el
comportamiento
del

- Comprende los

mercado.

conceptos clave de
segmentacion,
precios, oferta vy
demanda.

- Realiza
correctamente la
segmentacion del
mercado segun
criterios
demogriaficos,
psicograficos,
geograficos y
socioecondmicos
- Analiza precios
de competenciay
aplica métodos de
fijacion
adecuados.

- Utiliza
correctamente
herramientas
digitales para
analizar datos de
mercado.

- Interpreta los
datos obtenidos
del analisis del
mercadoy
propone

-Técnica:
Observacion
directa y diadlogo
reflexivo.

- Instrumento:
Lista de cotejo o
guia de
observacion.

- Técnica:
Evaluacién de
producto
(informe técnico).
- Instrumento:
Rubrica de
evaluacion del
informe o lista de
verificacién.

- Técnica:
Evaluacién del
desempefioy
coevaluacion.
- Instrumento:

Rubrica de
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cierre

interpretacion
de tendencias.

Evaluacidn
integral del
proceso de
aprendizaje.

de mercado para
un producto o
servicio local.
Presentacion de
estrategias y
conclusiones ante
el grupo.

Actividad de
retroalimentacion
y cierre:
Socializacion de
aprendizajes,
autoevaluaciény
reflexién sobre la
aplicabilidad de lo
aprendido en
contextos reales.

demanda, y
recomendaciones.

- Autoevaluacion
escrita o digital.
- Participacién en
la socializacion
final.

estrategias de
mejora.

- Aplica
correctamente
técnicas de
prondstico para
estimar oferta y
demanda.

- Comunica de
manera claray
argumentada los
resultados de su
analisis

- Evidencia
apropiacion de los
conocimientos
adquiridos.

- Propone
acciones de
mejora para
futuros proyectos
de mercadeo.

presentacion y
guia de
observacion.

- Técnica:
Autoevaluaciony
retroalimentacion

grupal.

- Instrumento:
Formato de
autoevaluaciény
acta de
socializacion.

4. GLOSARIO DE TERMINOS

- Mercado: Conjunto de compradores reales y potenciales que tienen una necesidad o deseo,

capacidad econémica y disposicidn para adquirir un producto o servicio.

- Segmentacion de mercado: Proceso de dividir el mercado total en grupos mas pequefios y

homogéneos de consumidores con caracteristicas, necesidades o comportamientos similares.
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- Nicho de mercado: Subgrupo dentro de un segmento con necesidades muy especificas que no
estdn siendo totalmente satisfechas por la oferta actual.
- Publico objetivo: Grupo de consumidores a quienes la empresa dirige sus esfuerzos de mercadeo
y comunicacién.
- Demanda: Cantidad de bienes o servicios que los consumidores estdn dispuestos a comprar a un
precio determinado en un periodo especifico.
- Oferta: Cantidad de bienes o servicios que los productores estan dispuestos a vender en el
mercado a diferentes precios durante un periodo de tiempo.
- Pronéstico de ventas: Estimacion del volumen de productos o servicios que una empresa espera
vender en un periodo futuro, basada en datos histdricos, tendencias y condiciones del mercado.
- Participacion de mercado: Porcentaje que representa la venta de un producto o empresa dentro
del total del mercado de una categoria.
- Estrategia de precios: Conjunto de acciones y criterios que orientan la definicion del valor
monetario de un producto o servicio, teniendo en cuenta costos, competencia, valor percibido y
objetivos comerciales.
- Fijacion de precios: Método utilizado para determinar el precio final de venta, considerando
factores como costos de produccién, margen de utilidad, competencia y demanda del mercado.
- Valor percibido: Percepcién que tiene el consumidor sobre los beneficios que recibe en
comparacion con el precio que paga por un producto o servicio.
- Comportamiento del consumidor: Estudio de las acciones, decisiones y procesos mentales de las
personas al seleccionar, comprar, usar y evaluar productos o servicios.
- Criterios de segmentacidn: Variables que permiten dividir un mercado, tales como edad, género,
nivel socioecondmico, ubicacidn geografica, estilo de vida, intereses, valores o cultura.
- Posicionamiento: Lugar que ocupa un producto, marca o empresa en la mente del consumidor en
relacion con la competencia.
- Software especializado: Herramienta digital utilizada para procesar, analizar y proyectar
informacién de mercado (por ejemplo: Excel, SPSS, Power BI, R Studio).
- Potencial de mercado: Capacidad total que tiene un mercado para absorber un producto o servicio
en un periodo determinado.
- Competencia: Empresas o productos que ofrecen alternativas similares y satisfacen las mismas
necesidades del consumidor.
- Estrategia de mercadeo: Conjunto de acciones planificadas para posicionar un producto o servicio
en el mercado y alcanzar los objetivos comerciales.
- Tendencia del mercado: Direccion o patrén de cambio que muestra la evolucién de las
preferencias de los consumidores, precios, demanda o innovacidn en un sector especifico.
- Investigacion de mercados: Proceso sistematico de recoleccion y analisis de informacion para
apoyar la toma de decisiones relacionadas con el mercadeo de productos o servicios.
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6. REFERENTES BILBIOGRAFICOS

- Kotler, P., & Armstrong, G. (2021). Fundamentos de marketing (142 ed.). Pearson Educacion.
- Referente principal sobre comportamiento del consumidor, segmentacién de mercado y
estrategias de marketing.

- Stanton, W. J.,, Etzel, M. J., & Walker, B. J. (2017). Fundamentos de marketing. McGraw-Hill.
- Proporciona conceptos claves de oferta, demanda, posicionamiento y estrategias de precios.

- Lamb, C. W.,, Hair, J. F., & McDaniel, C. (2020). Marketing. Cengage Learning.
- Referente sobre técnicas de investigacidon de mercados, software de andlisis y tendencias de
consumo.

7. CONTROL DEL DOCUMENTO

Nombre Dependencia

Autor (es) Lilibeth Alvarez Peralta Instructor Programa CampeSENA marzo 2025

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

Nombre Cargo Dependencia Fecha Razon del Cambio

Autor (es)
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PROCESO DE GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE
IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

Denominacién del Programa de Formacion: FORMULACION DEL PLAN DE MARKETING.
Cddigo del Programa de Formaciéon: 12410006 V1
e Nombre del Proyecto: N/A
e Fase del Proyecto: N/A.
e Actividad de Proyecto: N/A.
e Competencia: Evaluar estrategias de mercadeo de acuerdo con objetivos comerciales
e Resultados de Aprendizaje :
o RAP 1- analizar componentes del plan teniendo en cuenta variables de mercadeo y
necesidades de la organizacién.
o RAP 2-formular plan de marketing de acuerdo con anlisis situacional.
o RAP 3- definir procedimiento de auditoria de mercadeo de acuerdo con herramientas
técnicas y con politicas de la empresa.
e Duracion de la Guia: 48 horas.

2. PRESENTACION

iBienvenido(a) al programa de formacién Formulacién del Plan de Marketing!

En un entorno productivo y empresarial cada vez mas dinamico, comprender cémo disefiar e
implementar estrategias de mercadeo efectivas es clave para el crecimiento y la sostenibilidad de
cualquier organizacién, unidad productiva o emprendimiento. Durante este proceso formativo, con
una duracion de 48 horas, fortaleceras tus competencias para evaluar, formular y auditar planes de
marketing, comprendiendo su importancia en la toma de decisiones comerciales y en la generacién
de valor de los productos y servicios. A través de metodologias activas, ejercicios practicos y analisis
de casos reales, desarrollaras las capacidades necesarias para disefar e implementar un plan de
marketing adaptado a tu unidad de produccién o emprendimiento.

Este programa te ofrece una experiencia de aprendizaje practica, reflexiva y transformadora, que te
permitird aplicar los conocimientos adquiridos en contextos reales, fortaleciendo tu visidon
estratégica y tu capacidad para impulsar proyectos sostenibles y competitivos.

iPrepdrate para construir tu propio camino en el mundo del marketing y ser protagonista del
desarrollo empresarial de tu region!
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"Existen muchas mads oportunidades a la busqueda de personas emprendedoras, que personas

emprendedoras en busca de oportunidades”.... F. J. Roca.

3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

- & 3.1 ACTIVIDADES DE REFLEXION INICIAL:

Propoésito: despertar interés, activar saberes previos y reconocer experiencias del entorno rural
relacionadas con el mercadeo. (8 horas en total)

3.1.1. Actividad de aprendizaje “Asi vendemos en mi comunidad”; Objetivo: Reconocer las

practicas locales de comercializacidn. ( 2 horas)
Descripcidn:

Los aprendices relatan cédmo comercializan actualmente sus productos (miel, yuca, pescado,
artesanias, entre otros).
El instructor guia la conversacidén con preguntas como:

e ¢COmo los venden?

e (A quién se los venden?

e (A qué precio?

e (¢Qué dificultades enfrentan?

e ¢Qué hacen para atraer compradores?

e Se hace unalluvia de ideas en grupo y se elabora un cartel grupal que muestre las formas de
venta actuales.
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3.1.2. Actividad de aprendizaje “El valor de mi producto”; Objetivo: Reconocer la importancia del

valor percibido del producto. (2 horas)

Descripcion:

Cada aprendiz lleva un producto tipico de su entorno. Con apoyo del instructor reflexiona sobre:
e El valor del producto.
¢ Su presentacion.
e Elcliente que lo compra.

e Se elabora un dibujo o exposicién llamada “El viaje de mi producto”, desde la finca hasta el
cliente.

3.1.3. Actividad de aprendizaje “Historias de éxito rural”; Objetivo: Motivar con ejemplos reales de

superacion y estrategias efectivas de venta. (2 horas)
Descripcidn:

v El instructor comparte ejemplos de asociaciones o microempresas campesinas exitosas
(videos o relatos orales). Los aprendices analizan qué estrategias usaron para vender mas.
Se realiza una registro grupal con los aprendizajes obtenidos.

3.1.4. Actividad de aprendizaje “El reto del mercadeo campesino”; Objetivo: Identificar

aspiraciones y desafios del contexto local en mercadeo. (2 horas)
Descripcion:

v Los grupos elaboran un mural con los retos y suefios que tienen para mejorar la venta de sus
productos. Se comparte en plenaria.

Ambiente requerido: Aula flexible o espacio comunitario rural (puede ser una escuela, kiosco
digital, casa comunal o incluso bajo sombra natural). Debe permitir trabajo en grupo, didlogo abierto
y exposicion de carteles.

Estrategias o técnicas didacticas activas: Aprendizaje basado en experiencias previas: partir de las
vivencias y practicas locales de venta, Conversatorios guiados: didlogo entre instructor y aprendices
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a partir de preguntas detonantes, Trabajo colaborativo: construccién de murales o carteles en
equipo, Lluvia de ideas: para compartir retos, problemas y soluciones sobre el mercadeo local.

Materiales de formacion:Papel bond, cartulina, marcadores, lapices, recortes, tijeras, pegante,
hojas de block, cinta adhesiva, muestras reales de productos locales (miel, frutas, artesanias,
pescado, etc.), sillas y mesas méviles para trabajo en grupo.

Material de apoyo: Lecturas breves o relatos orales de experiencias exitosas, videos o audios sobre
ejemplos de comercializacion campesina (si el entorno lo permite), guia de aprendizaje vy
orientaciones del instructor.

Duracion de las actividades de reflexion inicial: 8 horas en total

3.2. ACTIVIDADES DE CONTEXTUALIZACION £

IDENTIFICACION DE CONOCIMIENTOS

Propdsito: comprender la importancia del plan de mercadeo en la sostenibilidad empresarial y el
desarrollo local.

3.2.1. Actividad de aprendizaje “¢Qué es un plan de mercadeo?”; (2 horas)

Descripcion:

v El instructor desarrolla una charla participativa con ejemplos del campo. En la charla
se explican los conceptos de plan, objetivo, estrategia, tactica y presupuesto.
Los aprendices realizan un mapa mental colectivo con dibujos.

3.2.2. Actividad de aprendizaje “Mi empresa, mi historia”; (2 horas)

Descripcion:

v El grupo elabora una breve resefia de su unidad productiva (hombre, producto, clientes,
objetivos).
v Se elabora una cartelera o ficha con su historia y se comparte en plenaria.
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3.2.3. Actividad de aprendizaje “Reconociendo el entorno”; (2 horas)

Descripcion:

v/ Mediante una caminata exploratoria o visita local, los aprendices observan factores como:
clientes, competencia, vias y clima.
v Con apoyo del instructor elaboran un mural con hallazgos.

3.2.4. Actividad de aprendizaje “Mapa de actores del mercado”; (2 horas)

Descripcidn:

v Los aprendices Identifican quiénes son sus proveedores, clientes, competidores y aliados,
construyendo un mapa de actores con dibujos o simbolos en cartulina.

Ambiente requerido:Aula o espacio de encuentro con acceso a carteleras, pizarrén o superficies
para exposiciéon de materiales visuales, idealmente cerca del entorno productivo o con posibilidad
de salir a observar la comunidad.

Estrategias o técnicas didacticas activas: Aprendizaje por observacién: visitas de campo o
recorridos por el entorno, Estudio de caso campesino: analizar ejemplos de emprendimientos
locales, Construccidon colectiva: elaboracidon de mapas, resefias y murales colaborativos, Didlogo
reflexivo: interpretacion conjunta de factores del mercado.

Materiales de formacién: Cartulinas, marcadores, lapices de colores, reglas, tijeras, recortes,
pegante, Plantillas sencillas de analisis de entorno (PESTEL, DOFA) adaptadas al lenguaje local,
Fichas de trabajo para registrar hallazgos.

Material de apoyo: Lecturas guiadas por el instructor sobre “Qué es un plan de mercadeo”, Casos
ilustrativos de pequenas empresas rurales, Videos o imagenes de mercados campesinos y ejemplos
de planes de marketing basicos.

Duracion de las actividades de contextualizacion e identificacion de conocimientos: 8 horas en
total
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3.8. ACTIVIDADES DE APROPIACION DE

CONOCIMIENTOS

Propésito: desarrollar habilidades para formular, analizar y evaluar planes de mercadeo segun las
necesidades de la empresa.

Las actividades de aprendizaje se dividen por resultados de aprendizaje (RAP 1, RAP 2, RAP 3).

3.3.1. ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE RAP 1: Analizar componentes del plan teniendo en cuenta
variables de mercadeo y necesidades de la organizacion

3.3.1.1. Actividad de aprendizaje “La finca como empresa”; (2 horas)

Descripcidn:

v Los aprendices proceden a la identificacién de la estructura basica del plan de mercadeo:
resefia, producto, cliente, precios, canales. Y elaboran una Ficha técnica de empresa rural.

3.3.1.2. Actividad de aprendizaje “Analizando mi mercado”; (2 horas)

Descripcion:

v Aplican herramientas de andlisis como DOFA y PESTEL con ejemplos reales de su vereda.
v Elinstructor guia la construccién de matrices en grupo.

3.3.1.3. Actividad de aprendizaje “De la observacion al diagndstico” ; (2 horas)

Descripcion:

v Con los datos recolectados, se elabora un diagnéstico situacional de su entorno.
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3.3.1.4. Actividad de aprendizaje “Compartiendo resultados”; (2 horas)

Descripcidn:

v Se realiza una socializaciéon exponiendo los resultados del diagndstico situacional de su
entorno en plenaria o mural colectivo.

3.3.2. ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE RAP 2: Formular plan de marketing de acuerdo con andlisis
situacional.

3.3.2.1. Actividad de aprendizaje “Defino mis objetivos”; (2 horas)

Descripcidn:
v El grupo formulan objetivos SMART para su plan de marketing.

3.3.2.2. Actividad de aprendizaje “Estrategias y tdcticas campesinas”; (2 horas)

Descripcidn:

v El grupo disefia las estrategias del mix de marketing (producto, precio, plaza, promocién)
con ejemplos aplicados al campo.

3.3.2.3. Actividad de aprendizaje “El presupuesto en mi cuaderno”; (2 horas)

Descripcion:
v Simulan el calculo de costos e ingresos usando fichas de papel como dinero.

3.3.2.4. Actividad de aprendizaje “Cronograma de mis acciones”; (2 horas)

Descripcion:

v" El grupo en una cartulina realizara la planeacidon del tiempo de ejecucidn de sus estrategias
mediante cronogramas con simbolos.

3.3.3. ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE RAP 3: Definir procedimiento de auditoria de mercadeo de
acuerdo con herramientas técnicas y con politicas de la empresa.
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3.3.3.1. Actividad de aprendizaje “Indicadores campesinos”; (2 horas)

Descripcidn:
v' A través de un taller guiado se construyen indicadores de gestidon simples (ej. Numeros de
clientes nuevos, dias de venta, ventas semanales; devoluciones, etc.).

v' Como resultado se presenta Lista de indicadores elaborada.

3.3.3.2. Actividad de aprendizaje “Auditoria participativa”; (3 horas)

Descripcidn:
v' Mediante la estrategia de juego de roles se realiza simulacion practica de revisién de
resultados segln el cumplimiento (con tarjetas verde-amarillo-rojo).

v" Como resultado se presenta el registro de auditoria y observaciones.

3.3.3.3. Actividad de aprendizaje “Plan de mejora continua”; (3 horas)

Descripcidn:

v' Mediante una mesa de trabajo colaborativa se Identifican acciones correctivas y de mejora
a partir de la evaluacién.
v" Como resultado se presenta Plan de mejora escrito o visual.

Ambiente requerido: Aula o salén multipropdsito con espacio para el trabajo grupal, elaboracién
de carteles, analisis de informacidn y exposicidn de resultados. Debe permitir sesiones practicas,
simulaciones y construccién de materiales visuales.

Estrategias o técnicas didacticas activas: Aprendizaje basado en proyectos: desarrollo progresivo
de un plan de mercadeo real; Método de indagacién: exploracidon y analisis guiado de herramientas
como DOFA, PESTEL y ANSOFF; Simulacion practica: elaboracién de presupuestos, cronogramas y
estrategias de venta mediante ejercicios de rol o juegos; Aprendizaje colaborativo: trabajo en
grupos pequefios con responsabilidades compartidas; Evaluaciéon formativa: retroalimentacion
constante del instructor durante el proceso.

Materiales de formacidn: Papel bond, marcadores, lapices, hojas de block, reglas, tijeras, pegante.
Fichas o plantillas para el analisis situacional. Tarjetas de colores (verde, amarillo, rojo) para
ejercicios de auditoria participativa. Elementos representativos de productos o servicios locales para
las simulaciones.
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Material de apoyo: Lecturas cortas explicativas sobre DOFA, PESTEL, objetivos SMART, estrategias
y tacticas del mix de marketing, Ejemplos de planes de marketing campesinos o
microempresariales, Guia de indicadores de gestidn simples adaptados al entorno rural.

Duracion de las actividades de Apropiacion de conocimientos: 24 horas en total

. ®
< ?‘__jo 3.4. ACTIVIDADES DE TRANSFERENCIAS DE
CONOCIMIENTOS
—_

Propésito: aplicar los conocimientos adquiridos en el entorno real, demostrando dominio de la
competencia.

3.4.1. Actividad de aprendizaje: “Mi plan de mercadeo campesino”; (4 horas)

Descripcidn:
v El grupo consolida toda la informacidn trabajada y elaboran un plan de mercadeo
completo y realista para su producto o servicio.

v" Como resultado se presenta Plan de mercadeo en formato escrito o gréfico

3.4.2. Actividad de aprendizaje: “Feria de marketing rural”; (3 horas)

Descripcion:

Se simulard una feria en el grupo y los emprendedores deben realizar:
Exposicidn de productos.

Presentacion del plan de marketing.

Socializacidn de estrategias y resultados.

ANANEL NN

3.4.3. Actividad de aprendizaje: “Mi compromiso con el cambio”; (1 hora)
Descripcion:

v Se realizara autoevaluacion: cada aprendiz reflexiona individualmente sobre lo aprendido y
escribe o expresa oralmente como aplicara el marketing en su vida productiva.
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Ambiente requerido: Espacio amplio o al aire libre que permita la organizaciéon de una feria o
exposicion campesina. Debe facilitar el trabajo en grupo, la presentacion oral y la socializaciéon
comunitaria.

Estrategias o técnicas diddacticas activas: Aprendizaje experiencial: “aprender haciendo” mediante
la construccién y presentacién del plan; Exposicion publica o feria de proyectos: intercambio de
ideas entre aprendices; Autoevaluacion y reflexion guiada: analisis personal sobre lo aprendido y
su aplicacidn; Coevaluacion entre grupos: retroalimentacién positiva entre pares.

Materiales de formacion: Carteles, mesas para exposicion, muestras de productos, manteles o
soportes de presentacion, Lapices, hojas de presentacién, fichas o diapositivas sencillas (si hay
tecnologia disponible), Guia impresa para el desarrollo del plan final.

Material de apoyo: Plantillas de plan de mercadeo, ejemplos de ferias rurales y rubricas de
evaluacién del proyecto, Videos motivacionales o testimonios de emprendedores rurales, Guia del
instructor con pautas para la feria y evaluacion final.

Duracion de las actividades de transferencias de conocimientos: 8 horas en total

4. ACTIVIDADES DE EVALUACION

Fase del proyecto
formativo

Actividad del
proyecto formativo

Actividad de Aprendizaje

Evidencias de
Aprendizaje

Criterios de
Evaluacion

Técnicas e
Instrumentos de
Evaluacion

1.Fase de Reflexion
Inicial y
Contextualizacion

2. Fase de
Apropiacion de
Conocimientos

Reconocimiento del
entorno de
mercadeo y andlisis
del contexto local.

Comprensién  del
plan de marketing y
analisis situacional.

Actividad 1: “Asi
vendemos en mi
comunidad”

Actividad 2: “El valor de
mi producto”

Actividad 3: “Historias de
éxito rural”

Actividad 4: “El reto del
mercadeo campesino”

Actividad 5: “¢Qué es un
plan de mercadeo?”
Actividad 6: “Mi
empresa, mi historia”
Actividad 7:
“Reconociendo el
entorno”

- Registro escrito o
visual sobre
practicas actuales
de mercadeo.

- Cartel grupal con
las estrategias y
retos identificados.
- Exposicidén oral o
gréfica del “viaje del
producto”.

- Ficha de
caracterizacion de la
empresa.

- Informe o mural
sobre factores del
entorno.

- Identifica las
formas de
comercializacion en
su entorno local.

- Reconoce el valor
del producto y su
relacion con el

cliente y el mercado.

- Participa
activamente en la
identificacion de
retos y
oportunidades de
mejora.

- Identifica
componentes del
plan de mercadeo y
su propdsito.

- Reconoce la
importancia del
analisis del entorno
y los actores del
mercado.

Técnica:
Observacion
directa, lluvia de
ideas, didlogo
guiado.
Instrumento:
Lista de chequeo,
guia de
observacion,
diario de campo.

Técnica: Estudio
de caso, analisis
colaborativo.
Instrumento:
Lista de chequeo,
guia de
observacion,
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Fase de Desarrollo de
Competencias (RAP 1,
RAP 2, RAP 3)

Fase de Transferencia
del Conocimiento

Disefio, formulacidn
y evaluacién del
Plan de Marketing.

Aplicacion de los
conocimientos
adquiridos en
contexto real o
simulado.

Actividad 8: “Mapa de
actores del mercado”

Actividad 9: “La finca
como empresa”
Actividad 10: “Analizando
mi mercado”

Actividad 11: “Defino mis
objetivos”

Actividad 12: “Estrategias
y tacticas campesinas”
Actividad 13: “El
presupuesto en mi
cuaderno”

Actividad 14:
“Cronograma de mis
acciones”

Actividad 15:
“Indicadores
campesinos”

Actividad 16: “Auditoria
participativa”

Actividad 17: “Plan de
mejora continua”

Actividad 18: “Mi plan de
mercadeo campesino”
Actividad 19: “Feria de
marketing rural”
Actividad 20: “Mi
compromiso con el
cambio”

Actividad 21:
Investigacion dirigida 'y
Proyecto integrador.

- Mapa de actores
del mercado local.

- Ficha técnica del

producto o servicio.

- Matrices DOFA 'y
PESTEL.

- Cronograma y
presupuesto de
mercadeo.

- Registro de
indicadores y plan
de mejora.

- Plan de mercadeo
completo para la
unidad productiva.
- Presentacién o
exposicion en feria
de marketing.

- Autoevaluacion
reflexiva.

- Informe de
investigacion
aplicada

- Aplica
herramientas
basicas de
diagndstico
empresarial.

RAP 1: Determina
procedimientos para
constituir el plan de
mercadeo segun los
objetivos de la
empresa.

RAP 2: Elabora el
plan de marketing
de acuerdo con el
analisis situacional y
objetivos de la
organizacion.

RAP 3: Plantea
procesos de mejora
acordes con indices
de gestidény
objetivos de la
empresa.

- Aplica los
conocimientos
adquiridos en la
formulacién y
presentacion del
plan de mercadeo.

- Sustenta su
propuesta de
manera coherente y
argumentada.

- Evallia resultados y
propone acciones de
mejora continua.

rabrica de
analisis.

Técnica:
Observacién del
desempefio,
ejercicios
practicos, andlisis
de caso,
simulaciones.
Instrumento:
Lista de chequeo,
rdbrica de
desempefio, guia
de observacion.

Técnica:
Valoracién del
producto y
desempeiio,
exposicion,
sustentacion oral.
Instrumento:
Rubrica de
evaluacion, lista
de chequeo, guia
de sustentacion.
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5. GLOSARIO DE TERMINOS

Andlisis de mercado: Proceso de recopilacion e interpretacién de informacion sobre los
consumidores, la competencia y las condiciones del entorno, con el fin de tomar decisiones
estratégicas en mercadeo.

Analisis DOFA: Herramienta que permite identificar las Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y
Amenazas de una empresa o proyecto, facilitando la planeacién estratégica.

Analisis PESTEL: Método que analiza factores Politicos, Econdmicos, Sociales, Tecnoldgicos,
Ecoldgicos y Legales que influyen en el entorno de la empresa.

Auditoria de marketing: Revisidon sistemadtica, independiente y periddica de las estrategias,
objetivos y resultados del drea de mercadeo, con el fin de mejorar su eficacia.

Canales de distribucion: Medios o rutas que utiliza una empresa para hacer llegar su producto o
servicio al cliente final (por ejemplo: ventas directas, intermediarios, ferias o plataformas digitales).

Cliente objetivo: Grupo de personas o segmento del mercado al que se dirige una empresa con su
producto o servicio, segun sus caracteristicas, necesidades y preferencias.

Comunicacion comercial: Conjunto de acciones orientadas a dar a conocer los productos o servicios
de la empresa y persuadir al consumidor para su compra.

Competencia: Empresas, productores o personas que ofrecen productos o servicios similares a los
de la organizacién dentro de un mismo mercado.

Cronograma de marketing: Plan ordenado en el tiempo que detalla las actividades, responsables y
fechas de ejecucidn de las estrategias del plan de marketing.

Estrategias de marketing (4P): Conjunto de decisiones que definen cdmo se gestionaran los
productos (Product), precios (Price), plazas o canales (Place) y promociones (Promotion) para
alcanzar los objetivos del mercado.

Feria de marketing rural: Espacio de exposicidn y socializacién donde los aprendices presentan sus
productos, estrategias y resultados del plan de mercadeo.

Ficha técnica del producto: Documento que describe las caracteristicas, materiales, proceso de
elaboracién, presentacién y uso del producto o servicio.

Indicadores de gestidn: Variables cuantitativas o cualitativas que permiten medir el cumplimiento
de los objetivos del plan de marketing (por ejemplo, nimero de clientes nuevos o nivel de ventas).
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Mapa de empatia: Herramienta que ayuda a comprender mejor al cliente, identificando qué piensa,
siente, ve, escucha y necesita.

Plan de marketing: Documento estructurado que describe las estrategias, objetivos, acciones y
recursos necesarios para posicionar un producto o servicio en el mercado.

Propuesta de valor: Beneficio principal que una empresa ofrece al cliente, diferenciando su
producto o servicio de la competencia.

Segmentacion de mercado: Proceso de dividir el mercado en grupos homogéneos de consumidores
con caracteristicas y comportamientos similares.

Sostenibilidad empresarial: Capacidad de una empresa para mantenerse a largo plazo, generando
beneficios econdmicos sin comprometer el bienestar social ni el medio ambiente.

Test de conocimientos: Instrumento de evaluacidon que permite medir el nivel de comprension y
apropiacién de conceptos fundamentales sobre mercadeo y ventas.
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