SENA

N

PROCESO GESTION DEL TALENTO HUMANO
FORMATO INFORME MENSUAL EJECUCION CONTRACTUAL

Monteria, 18 de noviembre de 2025

Sefior (a)

JORGE DAVID GOMEZ BEDOYA

SUPERVISOR(A) CONTRATO No. CO1.PCCNTR.7548026

PROFESIONAL GOS8

Centro de Comercio, Industria y Turismo de Cérdoba

Monteria
Asunto: Informe mensual de ejecucion
contractual Mes noviembre del afio
2025

Referencia: CO1.PCCNTR.7548026 del afio 2025

ROBERTO JIMENEZ URUETA, identificado con la cédula de ciudadania No. 73.078.969 de
Cartagena, en mi calidad de Contratista del SENA, en Centro de Comercio, Industria y
Turismo de Cérdoba, en cumplimiento del Contrato de Prestacion 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 CUARENTA Y CUATRO
MILLONES CUATROCIENTOS SESENTA Y UN MIL NOVECIENTOS TREINTA Y OCHO PESOS M/CTE
(544.461.938) Esta suma sera pagada por el SENA al contratista de la siguiente manera: a) Un primer
pago correspondiente al mes de marzo de 2025 por valor de CUATRO MILLONES CIENTO TREINTA'Y
NUEVE MIL QUINIENTOS CINCUENTA Y NUEVE PESOS M/CTE. ($ 4.139.559), b) ocho (8) pagos
iguales por los meses de abril a noviembre de 2025, por valor de CUATRO MILLONES QUINIENTOS
NOVENTA Y NUEVE MIL QUINIENTOS ONCE PESOS M/CTE. ($4.599.511) cada uno. c) un (1) pago por
el mes de diciembre de 2025 por valor de DOS MILLONES SETECIENTOS CINCUENTA Y NUEVE MIL
SETECIENTOS SEIS PESOS M/CTE. ($2.759.706).

Plazo: Sera hasta el 23 de Diciembre de 2025

OBIJETO:

CONTRATAR LOS SERVICIOS PERSONALES DE CARACTER TEMPORAL COMO INSTRUCTOR
CONTRATISTA PARA IMPARTIR FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL EN EL PROGRAMA DE
ATENCION POBLACION VICTIMA DEL DESPLAZAMIENTO POR LA VIOLENCIA DEL CENTRO DE
COMERCIO INDUSTRIA Y TURISMO DEL SENA REGIONAL CORDOBA
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Obligaciones Especificas:
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equipos de ejecucion de la
formacion por grupo o areas,

realizado esta actividad.

No Obligaciones Acciones realizadas Evidencias
1 Planear y ejecutar la Ejecucion de las formaciones: Lista de asistencia,
formacion profesional EJECUCION BASICO DE FOTOGRAFIAS, FICHA
cumpliendo con la CONTABILIDAD, COSTOS Y CARACTERIZACION
programacion académica PRESUPUESTOS FICHA N¢
predeterminada por la 3385898: EJECUCION
coordinacién respectiva en FORTALECIMIENTO EN
los programas y competencias | MERCADEO Y VENTAS FICHA N2
asignada, para el logro de los | 3385892; EJECUCION
resultados de aprendizaje MERCADEO Y VENTAS FICHA N¢
definidos, cumpliendo las 3376447
horas de formacion de las
competencias de los
programas de formacién
equivalentes a la
programacion de la
Formacion Profesional
Integral.
2 Apoyar la elaboracion de la Se elaboraron las guias de Guias de aprendizaje
planeacién pedagdgica, guias | aprendizaje para las formaciones
de aprendizaje, instrumentos | evidenciadas.
de evaluacidn, plan de
trabajo, ayudas didacticas
requeridos para el desarrollo
de los procesos de formacion
asignados
3 Registrar en el aplicativo Se crearon las rutas de Evidencia presentada
SOFIA PLUS, todas las aprendizaje, y la asociacidn de
evidencias del proceso aprendices a las fichas
formativo: crear las rutas de matriculadas en el tiempo
aprendizaje, asociar correspondiente.
aprendices, realizar registro
de inasistencia de aprendices,
planes de mejoramiento y
registrar juicios evaluativos,
acorde con los lineamientos
institucionales.
4 Participar en las reuniones de | Hasta el momento no se ha N/A
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segun la determinacion de la
respectiva Coordinacion
Académica y de acuerdo con
el procedimiento establecido
por la institucion, para
garantizar integralidad en el
disefio de

actividades de aprendizaje.

Presentar las actas finales de
cierre de etapa lectiva de las
fichas asignadas como
responsable, acorde con los
lineamientos institucionales.

Hasta el momento no se ha
realizado esta actividad.

N/A

Apoyar el tramite de las
novedades de desercion de
aprendices acorde con lo
establecido en el reglamento
del aprendiz.

Hasta el momento no se ha
realizado esta actividad.

N/A

Asistir a los aprendices en las
novedades acorde con lo
establecido en el reglamento
del aprendiz

Hasta el momento no se ha
realizado esta actividad.

N/A

Aportar todos los
documentos soporte del
proceso de formacién
profesional, publicados en la
plataforma SIGA, asi como los
requeridos para
aseguramiento de la calidad
(Autoevaluacion y Registro
calificado).

Hasta el momento no se ha
realizado esta actividad.

N/A

Participar en proyectos de
investigacion aplicada, técnica
y pedagdgica en funcion de la
formacion profesional de los
programas relacionados con
el area tematica.

Hasta el momento no se ha
realizado esta actividad.

N/A

10

Gestionar la colocacidén de
aprendices en alguna de las
modalidades de etapa
productiva y rendir informes
periddicos de los resultados
alcanzados, conforme a las

Hasta el momento no se ha
realizado esta actividad.

N/A
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instrucciones que les sean
impartidas

11

Subir los documentos soporte
del pago en la plataforma del
SECOP Il en los plazos
establecidos por la entidad y
acorde con los requisitos
legales exigidos. De
evidenciarse la falta de
cargue de los documentos
para el respectivo pago en la
plataforma por dos meses
seguidos se procedera con el
inicio de proceso de
incumplimiento contractual.

Se ha cumplido con la obligacion
en el presente mes anexando los
documentos correspondientes
solicitados.

GTH-F-062-
FORMATOINFOR
MENSUALDEEJECUCION
CONTRACTUALv02
Pago de la seguridad
social

Comprobantes de pago
SOl

12

Comunicar al Supervisor del
contrato en un plazo maximo
de tres (3) dias habiles
anomalias, inconsistencias,
novedades de aprendices y
hallazgos en el registro de la
informacion.

Hasta el momento no se ha
realizado esta actividad.

N/A

13

Comunicar al Supervisor del
contrato en un plazo no
inferior a quince (15) dias
habiles las anomalias,
inconsistencias, novedades
del Contrato (Cesion -
Terminacion).

Hasta el momento no se ha
realizado esta actividad.

N/A

14

Atender las solicitudes
realizadas por el supervisor
del contrato

Hasta el momento no se ha
realizado esta actividad.

N/A

A continuacion, relaciono los desplazamientos que realicé previo a la presentacién de este
informe. Una vez finalizado cada desplazamiento presenté al ordenador del gasto el informe
en el Formato Informe Legalizacién 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 continuacion el soporte de la legalizacidon de los desplazamientos realizados, los
cuales forman parte integral del presente informe de ejecucién contractual.
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ITEM No DE LA ORDEN | LUGAR DE FECHA DE FECHA DE
DE VIAJE DESPLAZAMIENTO DESPLAZAMIENTO | DESPLAZAMIENTO
FINAL
1. XX XX XX XX
2. XX XX XX XX

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 ejecucién contractual, debera reportarlo en el siguiente

informe de ejecucidn contractual.

Para el tramite de la cuenta me permito adjuntar: Documentos electrdnicos enunciados
como evidencias del cumplimiento de las obligaciones contractuales y los desplazamientos
realizados y el No. 4630284232 de la planilla, operador Bancoomeva y periodo OCTUBRE.

(Decreto Ley 2106 de 2019 — “Decreto Ley Antitramites”)
Evidencias en (8) folios

Cordialmente,

Firma

ROBERTO JIMENEZ URUETA
Contratista

C.C. No. 73.078.969

Recibi a satisfaccion:

Firma

JORGE DAVID GOMEZ BEDOYA

PROFESIONAL GOS8

Supervisor(a) Contrato N2 CO1.PCCNTR.7548026 de 2025
Coordinador Académico

GTH-F-062 V10



4
SENA

N

EVIDENCIAS
1. EJECUCION BASICO DE CONTABILIDAD, COSTOS Y PRESUPUESTOS FICHA N2 3385898

i \
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2. EJECUCION FORTALECIMIENTO EN MERCADEO Y VENTAS FICHA N¢ 3385892
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3. EJECUCION MERCADEO Y VENTAS FICHA N2 3376447

I ot e
4, LISTA DE ASISTEN

CIA DE LAS FORMACIONES
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| | |PROCESO DIRECCION DE FORMACION PROFESIONAL
INTEGRAL FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

1. IDENTIFICACION DE LA GUIA DEAPRENIZAJE

e Denominacidn del Programa de Formacion:

e (Codigo del Programa de Formacion:
62330031

e FORTALECIMIENTO EN MERCADEOY
VENTAS
e DURACION: del curso: 96 HORAS

COMPETENCIA: 260101047 vender productos y servicios de
acuerdo a las necesidades del cliente y objetivos comerciales

DESCRPCION: presentar la propuesta de productos y
servicios, asesorar al cliente y cerrar la venta

Resultados de Aprendizaje a Alcanzar:

26010104701-estructurar oferta comercial teniendo en
cuenta estrategias y procesos comerciales.

Duracion de la Guia: 8 horas

V_,' -

('.Quiénes
- seran tus
CLIENTES?

/!




g , 1 0
R !
/\

! 'f, '\,\L

2. PRESENTACION

Estimado aprendiz en esta guia de aprendizaje se pretende que identifique y adquiera los conocimientos,
habilidades y destrezas necesarias para seleccionar el segmento de mercado, target o mercado meta en el
cual la organizacién enfocara las estrategias de marketing para vender productos y servicios acordes con sus
necesidades y expectativas. Para esto es necesario realizar una caracterizaciéon de clientes potenciales
identificadas, CONOCER LA IMPORTANCIA EN LA PRESENTACION DE LOS PRODUCTOS, TIPOS DE
PRODUCTOS, ELAORAR UNA PROPUESTA COMERCIAL ATENCIENDO LAS NECESIRADES DE NJESTROS
CLIENTES PORTENCIALES, ELABORAR UN PORTAFOLIO DE SERVICIOS ATRACTIVO Y CON LA INFORMACION
RELEVANTE PARA NUESTROS CIENTES.

3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DEAPRENDIZAJE

3.1 Actividades Aprendizaje - Area Desarrollo Cognitivo

e Identificar segmentos de mercado teniendo en cuenta requerimientos de la organizacién

e Reconocer las variables del marketing mix segun productos y servicios ofertados por la organizacién

e Identificar segmentos de mercado teniendo en cuenta requerimientos de la organizacién

3.2 Actividades de Reflexion inicial
1. PORQUE CONSIDERA USTED QUE LA FORMA DE VENDER HOY ES DIFERENTE A LA FORMA DE
VENDER DE HACE 15 ANOS?

SOCIALICE CON SU INSTRUCTOR

Esta actividad no es calificable.

4.CONTEXTUALIZACION

¢Qué es Marketing?

Es un conjunto de técnicas y estudio que tienen como propdsito mejorar la comercializacién de
un producto o servicio “Los estudios de Marketing son fundamentales para el lanzamiento

comercial de un producto.

GFPI-F-019 VO3



El marketing debe estar presente en todas las etapas del CICLO DE VIDAD DEL PRODUCTO.
VER VIDEO CICLO DE VIDAD DEL RPDUCTO

Beneficios del Marketing:

1. Aumenta el nimero de clientes

2. Nos ayuda a mejorar los productos y servicios

w

Mejora la reputacidn de la empresa

4. Te diferencia de la competencia

5. Reduce costos de publicidad

6. Posicionala marca

7. Fideliza clientes

8. Aumenta las utilidades de la compaiiia.
4.1 Marketing Mix

Es un analisis de estrategia de aspectos internos y desarrollada cominmente por la
empresa. Se tienen en cuenta cuatro variables principales del negocio: Producto, precio,
distribucién y produccidn. Se refiere al conjunto de acciones o tacticas que una empresa
utiliza para promocionar la marca o producto en el mercado. También es conocido como
Marketing de las 4’Ps conformando una mezcla de variables (Precio, Producto, Plaza y

Promocion.

Lo anterior indica que la finalidad del marketing es: Colocar el producto apropiado o
adecuado en el lugar esperado por el cliente en el momento justo en que lo necesita y a

precios accesibles.
Ejemplo:

Un cliente que requiere comprar una droga para un fuerte dolor de cabeza espera
encontrarla en el lugar mas cercano a su residencia y en un punto que tenga atencidn las 24

horas, a un precio que se ajuste a sus necesidades y con la calidad esperada.

ACTIVIDAD DE APRENDIZAJE NUMERO UNO

El Aprendiz debe responder las siguientes preguntas:
esta se constituye en una evidencia de producto y conocimiento que debe ser enviada a su instructor .
Es calificable de 1 a 100 puntos.



1)

2)

3)

Considera Usted que se cumple el objetivo fundamental del Marketing si siendo las 9:00 P.M. Usted necesita
adquirir un producto medicinal y el Gnico punto de venta abierto se encuentra a dos horas de su residenciay en el
momento que lo adquiere ya Usted no lo necesita. Si__ No___ ? Justifique su respuesta

El objetivo principal de la empresa, es obtener utilidades con el minimo de esfuerzo, creando productos y
servicios de excelente calidad y precios accesibles con la finalidad de satisfacer las necesidades del cliente. Esta
afirmacion es: falsa___ o verdadera___?

JUSTIFIQUE SU RESPUESTA

Segmentacion de Mercado
Segmentar es dividir, es fraccionar, es partir el mercado en grupos pequeios de consumidores con caracteristicas
similares u homogéneas ubicados en lugares accesibles, medibles y rentables.

Objetivos de la segmentacion:
Es aplicar estrategias comerciales diferenciadas para cada segmento de mercado, consiguiendo asi una mejor
satisfaccidn de los consumidores y una mejor rentabilidad de las acciones de Marketing.

Importancia de la segmentacion:
Permite satisfacer mejor las necesidades de los clientes. Alcanzar los objetivos comerciales de la empresa.
Potencializar las estrategias de Marketing. Identificar nuevas oportunidades de negocio.

Tipos de segmentacion de mercado:

1) Segmentacion Geografica: Se refiere al entorno y al espacio fisico en que se desenvuelve el publico objetivo
(Target). Cuando segmento geograficamente, divido por barrios, sectores, ciudades y regiones.

2) Segmentacion Demografica: Permite conocer aspectos especificos de la persona, del cliente objetivo o
target, Sexo, edad, capacidad adquisitiva, tamafio de la familia, nivel de vida.

3) Segmentacidn Psicografica: tiene en cuenta las creencias, valores, aficiones e intereses de los individuos,
rasgos de personalidad y clase social.

4) Segmentacion Conductual: Hace referencia a la divisién del mercado con base a la conducta de los
consumidores,las actitudes, conocimientos, reacciones y habitos de uso de un producto. Se refieren a su
comportamiento.

DEFINICON DE PRODUCTO
Se define producto como un conjunto de caracteristicas y atributos fisicos, técnicos, psicoldgicos, quimicos y
ergondmicos disefiados para la satisfaccion de las necesidades del consumidor.

DEFINICION DE SERVICIO
Es un conjunto de acciones realizada para la satisfaccion de las necesidades del consumidor: podriamos hablar
de servicios personales, técnicos, de transporte, turisticos y otros

PRODUCTOS TANGIBLES Y SUS CARACTERISTICAS
Son aquellos que tienen una forma fisica se pueden palpar, oler, saborear, transportar, almacenar, transferir de
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propiedad, manipular, reparar.

Ejemplo: Un televisor puede facilmente almacenarse, hacerle mantenimiento, transferir la propiedad. Esta son
caracteristicas basicas de los productos tangibles.

PRODUCTOS O SERVICIO INTANGIBLES

Son aquellos que no podemos ver, tocar, oler, ni saborear, tampoco podemos transferir su propiedad, no se
pueden almacenar, pero se pueden transformar y trasladar convirtiéndolo en otro servicio o intangible.

Ejemplo: Maria Pérez tiene un servicio de internet y desea transferir la “propiedad a Juana Garcia que es vecina
del barrio contiguo. Esto no serd posible porque para esto habra que transformar el servicio para que pueda ser
recibido satisfactoriamente, por lo tanto, aqui demostramos que le servicio no se puede transportar.

Otra caracteristica fundamental de los intangibles es que estos cambian permanentemente de valor de acuerdo a
las necesidades del cliente.

PRECIO DE UN PRODUCTO:
Es el valor en moneda legal que entrega un comprador al vendedor a cambio de un producto o servicio.

VALOR DE COMPRA:
Es el precio que se paga por un producto o servicio.

VALOR DE USO:
Es la satisfacciéon que recibe un cliente al utilizar un producto o servicio, generandole la sensacidon de haberle
servido para el fin que lo requirid.

DEFINICION DE CLIENTE:
Es aquella persona que solicita un producto o servicio a cambio de un pago, son aquellos que contrataran de forma
ocasional o frecuente los productos o servicios que la empresa ofrece.

TIPOS DE CLIENTE

Cliente interno: Son todos aquellos que se encuentran vinculados directa o indirectamente con la compaiia;
Trabajadores, contratista y proveedores.

Cliente Externo: Son todos aquellos clientes ajenos a nuestra compafiia que de manera permanente u ocasional
contratan nuestros productos o servicios y estan clasificados en clientes activos, inactivos y potenciales.

Cliente Activo: Mantiene vinculo permanente con nuestra compafiia, compra frecuentemente

Cliente inactivo: En alguna ocasidn fue un cliente activo y por alguna circunstancia estd alejado de nuestra
empresa.

Cliente Potencial: Es aquel cliente que se encuentra disperso en el mercado pero que hace parte de nuestros
clientes objetivos y que tienen las posibilidades de adquirir nuestros productos o servicios.

Una de las finalidades del marketing es retener a los clientes activos, reconquistar a los clientes inactivos atraer a
los clientes potenciales.

NIVEL DE SATISFACCION:

Es la diferencia que existe entre lo que el cliente espera recibir de un producto o servicio y lo que realmente recibe:
Ejemplo

Si usted llega a un Restaurante y solicitan un almuerzo de $25.000 esperaria recibir un excelente almuerzo. Si por
el contrario solicitara un almuerzo de $4.000 su expectativa respecto a lo que espera recibir inmediatamente
cambia.
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Actividades de apropiacion del conocimiento:

UNA VEZ ESCUCHE LOS CONCEPTOS EMITIDOS POR EL INSTRUCTOR DE LAS CARACTERISTICAS DE LOS
PRODUCTOS TANGIBLES

El aprendiz debe realizar la siguiente actividad:

GFPI-F-019 V03

1) CITE DOS Productos Tangibles y DOS productos intangibles.

2) DIGA CUALES SON LAS CARACTERISTICAS DE LOS PRODUCTOS INTANGIBLES:
ESTA GUIA FUE DISENADA POR: ROBERTO JIMENEZ URUETA-INSTRUCTOR SENA-CENTRO DE INDUSTRIA Y

TURISMO DE CORDOBA

CEL.3132543542, e-mail: urueta24@hotmail.com

GFPI-F-019 VO3
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PROCESO DIRECCION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
GUIA DE APRENDIZAJE NUMERO DOS

1. IDENTIFICACION DE LA GUIA DEAPRENIZAJE

®  Denominacién del Programa de Formacion: FORTALECIMIENTO EN
MERCADEO Y VENTAS

®  (Codigo Programa: 62320031
® PROGRAMA. VICTIMAS
® DURACIONDEL CURSO:: 96 HORAS

®  Duracion de esta guia: 12 hotas |

® Actividad de Proyecto: Caracterizar clientes potenciales teniendo en cuenta el
segmento de mercado seleccionado.

COMPETENCIA: 260101047 vender productos y servicios de acuerdo a las necesidades del
cliente y objetivos comerciales

DESCRPCION: presentar la propuesta de productos y servicios, asesorar al cliente y cerrar la
venta

Resultados de Aprendizaje a Alcanzar:

26010104701-estructurar oferta comercial teniendo en cuenta estrategias y procesos
comerciales.

DURACION DE ESTA GUIA: 12 HORAS

FECHA MAXIMA DE ENTREGA: (8 dias )

PAGINA NUMERO UNO

www.sena.edu.co
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1. PRESENTACION

Una vez adquiridas las capacidades para conocer los gustos y preferencias de los clientes potenciales y reales
de la organizacidén, y haber realizado su caracterizacién es indispensable conocer los atributos y beneficios
que ofrecen los productos y servicios a ofertar, es por esto que en esta guia de aprendizaje se pretende que
adquieran habilidades en la forma como se van a dirigir a ellos, para hacerles propuestas comerciales que
potencialicen la imagen y presentacion de los productos y servicios, logrando asi una diferencia competitiva
gue active el acercamiento con los clientes para con buenos argumentos realizar un cierre efectivo de ventas

qgue generen beneficios tanto para la organizacién como para los clientes.
2. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

Actividades Aprendizaje - Area Desarrollo Cognitivo
e Identificar productos y servicios segun las necesidades del mercado y las politicas de la empresa

e Requerimientos de la organizacién

Actividades de Reflexion inicial

Ingresa a este link, https://youtu.be/XxvLDL8Smck - despues de ver este cortometraje, diga que

ensefianza le deja el video, el ratdén en venta
Invitaos al aprendiz a ver el siguiente video de apoyo.
QUE EL MERCHANDIDING?:

https://www.youtube.com/watch?v=IZLOIMFK70M

Actividades de contextualizacion e identificacion de conocimientos necesarios para el aprendizaje
Este momento le permitird entender su rol como vendedor en una empresay los aportes que pueda
agregar con su actitud y conocimientos necesarios para que exista un mejor conocimiento sobre los
productos y servicios que seran ofertados por la organizacion principalmente para poder cumplir

con las expectativas y deseos de los clientes

PAGIN NUMERO DOS
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a. Cdémo considera que debe ser la organizacién de los productos a exhibir?

b. ¢A partir del espacio fisico en donde se van a exhibir los productos es necesarios disefiar
estrategias de acomodacién de estos para conseguir una mejor presentaciéon?

c. ¢Considera que la presentacion de los productos y servicios ayuda a mejorar la rentabilidad
de una empresa?

d. ¢Considera que las buenas presentaciones de los productos mejoran las ventas le dan valor
agregado a la empresa? Justifique su respuesta

e. ¢Piensa que un buen portafolios de productos y / o servicios ahorra tiempo y ayuda en la
determinacién y toma de decisiones en una negociacion?

f. élaactualizacion permanente del portafolio de productos y /o servicios es relevante para
el sostenimiento, competitividad y permanencia de la empresa en el mercado?

g. ¢Permite un portafolio de productos y / o servicios ampliar la oferta y establece relaciones

sélidas con los clientes?

Actividades de apropiacion del conocimiento

Productos de comparacion
Son productos que no se adquieren con tanta frecuencia como los anteriores, por
lo que antes de obtenerlos se hace una comparacién de precios, duraciéon y
calidad. Podemos citar dentro de este tipo de productos la ropa, los muebles y los

electrodomesticos.
Consulte en siguiente enlace:

https://www.promonegocios.net/producto/tipos-productos.html

1. Después de haber consultado el enlace y estudiado el tema aqui propuesto, desarrollar en hojas bond
tamafio carta, en forma manuscrita, la siguiente actividad: en el sistema de evaluacion SENA, esta

prueba, se constituye en una prueba de producto.

PAGINA NUMERO TRES
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a. escriba dos ejemplos de cada uno de los siguientes productos:
- Productos de conveniencia
- Productos de comparacion
- Productos de especialidad

- Productos no buscados

www.sena.edu.co
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Otros Tipos de Productos:

Segun Laura Fischer y Jorge Espejo, otras clasificaciones de productos trascendentes en la formulacion
de estrategias [4], son las siguientes:

Productos de consumo popular: Son productos fabricados y destinados a consumidores finales sin la
necesidad de un proceso industrial adicional. Se encuentran en lugares accesibles al publico en general y
se compran regularmente para satisfacer una necesidad; son productos destinados al mercado masivo [4]

Productos gancho: Estos productos no reditian una ganancia considerable a la empresa, pero sirven
para vender otros o para dar una imagen al consumidor de que la empresa cuenta con todo lo necesario |

Productos de impulso: Furgen como base para dar a conocer otros productos de reciente creacion y
caracteristicas similares; en ocasiones se hacen modificaciones a su disefio antes de su decadencia [4].

Productos de alta rotacion: Son los que se producen en gran cantidad, rapidamente y para una
temporada corta (por ejemplo, esferas navidefias, trajes de bafo, tiendas de campafia, impermeables,
etcétera) .

PAGINA NUMERO CUATRO



Productos de media y baja rotacion: éstos no tienen una produccion masiva. La produccion es baja o
intermedia de acuerdo con el pedido de cada una de las empresas. Entre otros, pueden citarse mosaicos,
materiales eléctricos, estambres y tornillos..

Productos de temporada: Son aquellos que se producen como respuesta a la demanda en las diferentes
epocas del afo (por ejemplo, juguetes, utiles escolares, etcétera).

Actividades Aprendizaje - Area Procedimental:

v Elaborar propuesta comercial de productos y servicios segun tipologia y necesidades de los clientes

Actividades de transferencia del conocimiento

Portafolio de productos y servicios: Es importante que el aprendiz conozca la matriz de cémo la
empresa administra una cantidad de productos o servicios, lo cual constituye su portafolio. Para
tener éxito, toda empresa debe esforzarse en desarrollar un portafolio de productos que le
aseguren utilidades y flujo de efectivo. Los modelos de portafolio son métodos que permiten a la
direccién de la empresa determinar la posicién competitiva del producto y las posibilidades de
mejorar la contribucién que da un producto, en comparacidn con otros. Este andlisis puede ser de
productos o lineas de productos. En grupos colaborativos mediante manualidades y bricolaje

elaborar un portafolio de productos para su idea de negocio o proyecto productivo.

Que debe contener el Brochure
Ideas creativas e innovadoras para su realizacion.
El tamano del Brochure es muy importante a la hora del disefio porque define el criterio parala
forma sea un triptico, un diptico, etc.
Las fotografias e imagenes se veran en la primera parte del Brochure. Es importante, en la
medida de lo posible, usar una foto que represente el negocio y que el mensaje que se transmite

impulse al lector a seguir leyendo.

PAGINA NUMERO CINCO
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Lograr que el mensaje de su afiche sea efectivo. En otras palabras, el objetivo de su Brochure es
lograr que la persona conozca, guste, confie, pruebe, compre, repita y refiera. Revisar si la
compafiia ofrece paquetes promocionales.

Es importante hablar sobre los beneficios que genera para atender la necesidad o el problema
para el cliente. El beneficio es donde realmente se conecta el valor del cliente con la razén de
ser de nuestro negocio.

Si la compaiiia requiere incursionar en zonas con diferentes idiomas es necesario revisar muy

bien las traducciones del respectivo idioma.

El contacto puede ser un pequeiio cintillo al final del Brochure y debe contener como minimo
su pagina web, correo y teléfono. En el caso de que reciba a clientes para demostraciones o para
ver producto o recibir el servicio en persona, asegurese de incluir las direcciones necesarias a su

local.

Propuesta Comercial: Son documentos en los que una persona o empresa propone un plan
comercial o una posibilidad de realizar un negocio. En Gaes de trabajo elaborar una propuesta
comercial, el instructor les hara entrega de un formato donde pueden plasmar su propuesta. El
instructor le facilitara un formato para la presentacion de la Propuesta comercial de su idea de

negocio o proyecto productivo.

¢+ Ambiente Requerido
Capacidad para 36 personas, mesas y 36 sillas ergondmicas. Ambientes propicios para el manejo de

la comunicacion asertiva. Ambientes simulados o reales para el entrenamiento del personal.
Elementos y condiciones relacionadas con la seguridad industrial, la salud ocupacional y el medio

ambiente.

PAGINA NUMERO SEIS
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VARRAS T

Computadores, Televisor, Impresora Laser, Tablero Acrilico

Marcadores Borrables, Carpeta, Ganchos Legajadores, Cosedora, Perforadora y Esferos

4. ACTIVIDADES DE EVALUACION

Evidencia de
conocimiento:
Respuesta a
preguntas sobre
producto, servicios y
portafolio

comercial

Evidencia de
Producto:

Propuesta Comercial

Determina las necesidades y
deseos del cliente seglin segmento
de mercado

Reconoce los productos y servicios a
partir del portafolio comercial

Utiliza herramientas ofimaticas para la
elaboracion de la propuesta comercial
segln requerimientos de la
organizacién

Técnica de
Evaluacion:
Valoracion de
conocimiento
Instrumento de
evaluacion:
Cuestionario

Técnica de
Evaluacion:
Valoracion de
producto
Instrumento de
evaluacion: Lista de
Verificacion

PAGINA NUMERO SIETE
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5. GLOSARIO DE TERMINOS

Ciclo de vida del producto: Son las etapas por la que atraviesa un producto desde su lanzamiento,
crecimiento, madurez y decadencia. Para cada etapa existen diferentes estrategias de marketing

Caodigos de barras: Permite reconocer rapidamente un articulo de forma Unica, global y no ambigua en un
punto de la cadena logistica y asi poder realizar inventario o consultar sus caracteristicas asociadas Embalaje:
Es un recipiente o envoltura que contiene productos de manera temporal principalmente para agrupar
unidades de un producto pensando en su manipulacidn, transporte y almacenaje.

Empaque: Parte fundamental del producto, porque ademas de contener, proteger y/o preservar el producto
permitiendo que este llegue en éptimas condiciones al consumidor final, es una poderosa herramienta de
promocion y venta.

Envase: Es todo recipiente o soporte que contiene o guarda un producto, protege la mercancia,

facilita su transporte, ayuda a distinguirla de otros articulos y presenta el producto para su venta. Es
cualquier recipiente, lata, caja o envoltura propia para contener alguna materia o articulo

Imagen de marca: Representaciéon mental de un conjunto de ideas, creencias e impresiones reales o
psicoldgicas, que el consumidor o la consumidora considera que tiene una marca determinada para
satisfacer sus deseos o necesidades.

Listado de atributos: Técnica considerada ideal para la generacién de nuevos productos, o mejorar los
existentes, consiste en enumerar atributos del objeto o concepto, e intentar mejorar o solucionar cada uno
de ellos.

Atributos fisicos del producto: forma, Tamafio, peso, color, consistencia, presentacion.

Atributos ergondmicos: forma del envase, forma de sellado o tapado, forma de sujetarlo o almacenarlo,
comodidad en su uso, forma practica de consumo.

Atributos psicoldgicos: logo, marca, slogan, influencia de la publicidad, si es dietético o no, si mejora la

salud, si esta en promocion, si es para clientes selectos.
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Marca: Nombre, término, simbolo o disefio, o una combinacion de ellos, que permite identificar los

productos o servicios de una empresa y diferenciarlos de los de la competencia.

Propuesta de valor: es cuando no solo ofrecemos el producto que los demas ofrecen, sino que la propuesta
lleva consigo unos servicios adicionales o algo diferente en beneficio de nuestro cliente y que nos hace

diferentes a la competencia.

Servicio: Conjunto de actividades encaminadas a lograr el beneficio o satisfaccion al cliente. Es
esencialmente intangible y no puede resultar en propiedad de algo concreto. El servicio puede o no estar
ligado a un producto fisico o tangible.

Surtido: Conjunto de articulos que un establecimiento comercial ofrece a la venta. Se refiere a la variedad
de articulos presentes en el punto de venta.

REFERENTES BILBIOGRAFICOS

Roberts, K. (2005) Lovemarks, El futuro mas alla de las marcas. Barcelona: Ediciones Urano
Stanton, J. William et all. (2007). Fundamentos de Marketing. México. Mc Graw Hill 142 Edicién.Kotler,
Lobato, F. (2010) Operaciones administrativas de compra-venta. MacMillan EditoresPhilips & Armstrong,

Gary. (2014). Fundamentos de marketing. México. Pearson 112 Edicidn.

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

Nombre Cargo Dependencia| Fecha Razon del Cambio
Autor (es) |GRUPO ASESORIA CCIT
COMERCIAL CCIT
modificada [Roberto Jimenez Instructor CITTC Dic-2023 |Adaptacién tipo de
poblacién
INSTRUCTOR:

ROBERTO JIMENEZ URUETA

CENTRO DE INDUSTRIA'Y TURISMO DE CORDOBA
CEL.3132543542

Correo: uruta24@hotmail.com
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