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PROCESO DE GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

1. IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

Denominacion del Programa de Formaciéon: Comercializacién de Productos Masivos

Cédigo del Programa de Formacion: 631117 — Version: 1

Nombre del Proyecto: Estructuracion de técnicas para la comercializacion de productos de consumo
masivo

Fase del Proyecto: Planeacion

Actividad de Proyecto: Seleccionar las estrategias de comercializacion de productos de consumo
masivo.

Competencias:

- Inventariar los materiales, equipos y elementos, teniendo en cuenta las politicas de la organizacion.
- Manejar presupuestos aplicando las politicas empresariales y la hormatividad.

- Impulsar las ventas en el punto de venta de acuerdo con las estrategias y politicas de ventas.

- Interactuar con clientes de acuerdo con politicas y estrategias de servicio de la compaiiia.

Resultados de Aprendizaje Alcanzar:

- Determinar los requerimientos fisicos, de equipos y herramientas necesarios para el desarrollo de
la toma de inventarios de acuerdo con la politica de la empresa.

- Aplicar las metodologias para la medicion de existencias y el manejo de inventarios de acuerdo
con las caracteristicas y estados de conservacién de los objetos.

- Reqistrar las existencias y tipos de inventarios considerando los elementos devolutivos y de
consumo segun la legislacién y normas vigentes.

- Registrar las entradas y salidas en la periodicidad y precision de los pedidos, segun las normas de
registro de inventarios de materiales, equipos y elementos establecidos por la organizacion.

- Realizar los registros de ingresos y egresos de acuerdo con las diferentes actividades de la unidad
de negocio.

- Organizar las acciones de exhibicion y merchandising de productos en los puntos de venta segin
lineamientos de la organizacion.

- Alistar manuales, procedimientos y protocolos de servicio al cliente segun politica de la
compaiiia.

Duracion de la Guia: 120 horas

2. PRESENTACION

Cordial saludo queridos aprendices, toda empresa puede ser beneficiada efectivamente, si recibe una correcta
asesoria por parte del personal capacitado en los diferentes procesos que esta tenga, asi pues, la formacién

gue inician en este momento Relacionar conocimientos previos con los nuevos para la construccién

significativa de los mismos.

les garantiza la opcion de tener un perfil profesional pertinente y necesario con opciones laborales concretas
y especificas en la aplicabilidad de las estrategias de comercializacion de productos masivos.
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La velocidad con que avanzan hoy en dia los negocios, en sus técnicas de ventas, produccion y
administracion, ha dado lugar una creciente demanda masiva de articulos para un consumidor cada vez mas
exigente en la calidad y en el precio de lo que compra.

Todo esto va a la par de la investigacion cientifica de las necesidades y habitos del consumidor, el
descubrimiento de nuevos materiales para producirlos y distribuirlos en los mercados. (Fuente: Frank Daly,
Industrial Enginneering, Mayo 1993, pp. 61-92).

Le invitamos a demostrar el interés, compromiso y la participacion en cada una de las actividades con actitud
proactiva, propositiva y dinamica.

“El éxito no se logra sé6lo con cualidades especiales. Es sobre todo un trabajo de método,
constanciay
Organizacion”. J. P. Sergent

Imagen recuperada de: http://4.bp.blogspot.com/-5JjYOe mUG4/U-ALZ9kiONI/AAAAAAAAKKc/LNw1ogvOhrU/s1600/engranajes.jpg

3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE
e Descripcion de la(s) Actividad(es)
3.1 Actividades de reflexién inicial:

Descripcion de la actividad:

< “El inventario representa la existencia de bienes almacenados destinados a realizar una
operacion, sea de compra, alquiler, venta, uso o transformacién. Debe aparecer, contablemente,
dentro del activo como un activo circulante” - GestioPolis.com Experto. (2002, agosto 19).

a. De manera personal revise la cocina de su casa y elabore un cuadro en Excel que le permita recoger
la informacidn “inventario” sobre todos los productos encontrados o que normalmente permanecen
en ella, por ejemplo; (abarrotes, snacks, productos de limpieza, toallas de cocina, papel aluminio,
condimentos, refrigerados, verduras, frutas etc. En este cuadro organice la informacion de forma tal
gue pueda establecer:

e Descripcion (gr, ml, It, und, aroma) de los productos existentes.
e Cantidad de productos de la misma clase o la naturaleza.
e El grado de rotacién o consumo, escala de mayor a menor.
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b. Analice el resultado de los puntos anteriores y realice una conclusién general de los resultados
obtenidos.

c. En el ambiente de aprendizaje, socialice con sus compafieros el cuadro de inventario y la conclusion
a la que llegd y compare con los compafieros si sus resultados son iguales o parecidos y entre todos
concluyan el porqué de la coincidencia.

d. El docente técnico realizara retroalimentacion de los resultados, enfatizando en la importancia del
inventario en el ejercicio empresarial, como elemento base para el cumplimiento de la promesa de
valor y un adecuado servicio al cliente.

¢ Forma de almacenamiento

Ambiente requerido: Ambiente de aprendizaje con conectividad

Estrategias o técnicas didacticas activas: Aprendizaje colaborativo

Materiales de formacién: Video beam, equipos de computo, lapices, marcadores, cuaderno
Material de apoyo: Videos, referentes bibliograficos plataforma zajuna

Duracion de la actividad: 2 horas

3.2 Actividades de contextualizacion e identificacion de conocimientos necesarios para el
aprendizaje:
Descripcion de la actividad:

Querido aprendiz en las siguientes actividades podra identificar qué conocimientos tiene usted, acerca de las
diferentes estrategias de comercializacion que existen.

Q‘ ¢

CPtZCqCYIFY/U8BUDLgCUDB8I/AAAAAAAADTI/BgkHOSIXEAI/s1600/social-media+comercio+local.jpg

Sweef Success Cafe

o

o

% En equipos de trabajo SENA observar el video “Qué sabe un perro de Mercadeo”
http://gizn.com/blog/que-sabe-un-perro-de-mercadeo-video/ y de acuerdo a lo observado, participar
en la didactica denominada Piramide, donde cada equipo definir4 con sus palabras que es mercadeo
y al final de la piramide el grupo en general organizara el concepto macro.

Ambiente requerido: Ambiente de aprendizaje con conectividad
Estrategias o técnicas didacticas activas: Aprendizaje colaborativo
Materiales de formacién: Video beam, equipos de computo, lapices, marcadores, cuaderno

Material de apoyo: Videos, referentes bibliogréaficos plataforma zajuna
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Duracién de la actividad: 2 horas

3.3 Actividades de apropiacion:

3.3.1. Lacadenade suministro y laimportancia de éstadentro del inventario y larotacion de productos
en el proceso de mercadeo.

Descripcion de la actividad:

« De manera individual observe las siguientes imagenes, posteriormente apoye su observacion
revisando el material de apoyo que se encuentra en la en la plataforma Zajuna “Logistica y cadena
de suministro”. De acuerdo a ello defina por escrito en un documento en Word, que es cadena de
suministro y porqué es tan importante para los inventarios.

Cadena logistica

)| Compras ‘ )| Produccion ‘ )| Almacenaje ‘ ) Distribucion )| Ventas ‘ )E

|

Proveedores

Imagen recuperada de: http://4.bp.blogspot.com/-85GcqGZnnlE/Tzhb-
Kw8EgI/AAAAAAAAAIE/MWmezRgMs44/s1600/Cadenatlogistica.JPG

Suministrar Transformar materias Distribuir los
. primas en productos productos a clientes 'y
materiales . f : .
intermedios y terminados consumidores

Imagen recuperada de: http://4.bp.blogspot.com/-85GcqGZnnlE/Tzhb-
Kw8EQI/AAAAAAAAAQE/MWmezRgMs44/s1600/Cadena+tlogistica.JPG

”

% ambiente de aprendizaje observe en plenaria el siguiente video “logistica y cadena de suministro
https://www.youtube.com/watch?v=rmr27mJccrA
a. Prepéarese para un debate sobre el tema con el resto del grupo y la orientacién del docente
técnico.
b. Cada equipo debera tomar apuntes y entregar un documento en Word que contenga todo lo
socializado y desarrollado en la actividad, sacar conclusiones finales.
c. Guarde este documento como evidencia en el portafolio virtual en Drive.
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Ambiente requerido: Ambiente de aprendizaje con conectividad

Estrategias o técnicas didacticas activas: Aprendizaje colaborativo

Materiales de formacién: Video beam, equipos de computo, lapices, marcadores, cuaderno

Material de apoyo: Videos, referentes bibliograficos plataforma zajuna

Evidencias de aprendizaje:

Instrumentos de evaluacion:

Duracion de la actividad: 2 horas.

3.3.2. Reconocer la naturaleza de los productos y caracteristicas de envase, empaqgue y embalaje.

7
0.0

Organizados en equipos de trabajo SENA, revisar de manera detenida y compresiva el material de
apoyo que se encuentra en la Zajuna, el documento PDF “Envase — Empaque y Embalaje” y la
presentacion en PPT “Gestion de Inventarios” diapositivas 23-38.

a.
b.

El docente técnico asignara a cada equipo un tipo de producto de acuerdo a su naturaleza.
Cada equipo preparara una muestra del producto asignado y socializara en plenaria sus
caracteristicas principales con el resto del grupo.

De acuerdo a la socializacién de cada equipo y su producto, el grupo en general participard en
una lluvia de ideas sobre los siguientes aspectos:

o ¢ El producto requiere envase, empaque o embalaje 0 mas de uno?

o ¢Qué caracteristicas deberia tener en cuanto a disefio y materiales?

Cada equipo debera tomar apuntes y entregar un documento en Word que contenga todo lo
socializado y desarrollado en la actividad, este documento se debe guardar como evidencia en el
portafolio virtual en Drive.

3.3.3. Reconocer laimportancia de los inventarios dentro de un proceso de comercializacion.

*,
0.0

Organizados en equipos de trabajo SENA, leer el contenido del siguiente link
http://www.gestiopolis.com/que-es-inventario-tipos-utilidad-contabilizacion-y-valuacion/#tipos-de-

inventarios de acuerdo con la lectura, elaborar un mentefacto o mapa conceptual definiendo con el
acomparfamiento del docente técnico los siguientes términos:

a. ¢, Qué es inventario?

b. ¢ Tipos de Inventario?

c. ¢ Por qué es Gtil mantener un inventario?
d. ¢ Métodos de Evaluacion?

Cada equipo socializara en el ambiente de aprendizaje, el mentefacto o mapa conceptual, posteriormente con
el acompafamiento del docente técnico, participard en un foro sobre los conceptos trabajados y en las
conclusiones finales.
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3.3.4. Identificar las técnicas de valoracién de inventario y establecer la més indicada de acuerdo a la
naturaleza de los productos.

Imagen recuperada de: https://i.ytimg.com/vi/dhMdZir-26g/maxresdefault.jpg

« Organizados en mesa redonda observar los siguientes videos “Que es PEPS y UEPS”

https://youtu.be/dhMdZir-26g , y “Cap. 11: Manejo de inventarios ” https://youtu.be/IVskDe5gKsg .

a. Con el apoyo del docente técnico participar en la construccion de un listado de aquellos productos
gue por su naturaleza deben clasificar dentro de un método peps o0 un método ueps y por qué se
llega a esa conclusién.

b. Terminado el listado se formaran dos equipos para que cada uno se encargue de realizar una
cartelera con el concepto y lista de productos que por su naturaleza clasifican como peps o ueps
segun le corresponda a cada grupo, la cartelera deberéa ser exhibida de manera permanente en
el ambiente de aprendizaje.

3.3.5. Identificar la importancia del presupuesto en las empresas.

% En equipos de trabajo SENA disponerse a revisar el contenido del siguiente enlace
http://blog.corponet.com.mx/elabora-un-presupuesto-financiero-para-tu-empresa-en-7-pasos
Igualmente observar el video “La importancia del presupuesto financiero en una
empresa’”.https://www.youtube.com/watch?v=yS3xY857QEU. De acuerdo con el material de apoyo,
de respuesta a los siguientes interrogantes:

a. Cual es la importancia de llevar un presupuesto en la empresa?
b. Indique los tipos de presupuestos que se pueden desarrollar dentro de una empresa.
c. Describa que actividades lleva implicitas la realizacion de un presupuesto

Como evidencia los aprendices sustentaran mediante un flujograma la secuencia para la elaboracion de un
presupuesto empresarial.
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SENA

Imagen recuperada de: https://www.logismarket.pe/ip/ochoa-farfan
®  y-asociados-sc-toma-de-inventarios-de-almacenes-y-activo-fijo-toma-de-

1 Imagen recuperada de: https://encrypted- ‘
inventario-fisico-1414955-FGR.jpg

tbn0.gstatic.com/images?q=tbn:ANd9GcQQrL3n

) ) ) £ '» - i I L 8 8 B

< Organizados en equipo de trabajo Sena, observar el video “Plataforma Logistica Integral’, relacionado
en el link: https://www.youtube.com/watch?v=jPVsUmjShGo

a. Con base en la observacion, el equipo debe analizar y comentar sobre los siguientes términos:
Tecnologia -Herramientas y materiales. - Talento Humano. - Productos de consumo.

b. De acuerdo con los aspectos antes mencionados, el grupo preparara un ensayo maximo de 2
paginas, sobre la importancia de todos los aspectos en las actividades de toma y recepcién de pedidos
e inventarios para bodega y gondola.

c. Prepararse para socializar en el ambiente de aprendizaje el ensayo y entre todos con el apoyo del
docente técnico determinar las conclusiones que sean pertinentes y claras para todos.

3.3.7. Establecer diferencia entre promocidn y degustacion, teniendo en cuenta la naturaleza de los
productos.

Revisar de manera individual los siguientes enlaces “Demostracion, degustacién y muestreo”
http://es.slideshare.net/puruxona/demostracin-degustacin-y-muestreo. “estrategias promocionales”
http://es.slideshare.net/Karlitarojas85/estrategias-publicitarias-9326738?related=4

Imagen recuperada de: https://www.logismarket.es/ip/stock-uno-logistica-de-degustaciones-promocionales-promocion-de-pascual-
461753-FGR.jpg

a. De acuerdo con los enlaces revisados participar en el ambiente de aprendizaje en el foro, a partir de
la siguiente pregunta: ¢Qué situaciones ejemplifican de manera completa la diferencia entre
Promocion y Degustacion?

b. Organizados en equipos de trabajo, realizar un mapa conceptual sobre la tematica abordada;
posteriormente con la orientacion del docente técnico, construir con el aporte de cada grupo un mapa
conceptual general.

GFPI-F-135 V04


https://www.youtube.com/watch?v=jPVsUmjShGo
https://www.logismarket.es/ip/stock-uno-logistica-
https://encrypted-tbn0.gstatic.com/images?q=tbn:ANd9GcQQrL3n
https://encrypted-tbn0.gstatic.com/images?q=tbn:ANd9GcQQrL3n
https://www.logismarket.pe/ip/ochoa-farfan

4
SENA

N

3.3.8. Determinar la importancia del tipo de exhibicién y el merchandising dentro del proceso de la
venta

®
°n

Organizados en equipos de trabajo SENA, realizar la lectura del siguiente parrafo:

“La exhibicién de los productos consiste en la seleccion, colocacion y presentacion de los productos
en los lugares de venta de modo que estos atraigan la atencién de los clientes actuales y potenciales
y motiven la compra”.

Teniendo en cuenta el parrafo anterior y apoyado en la lectura del documento “Lineamientos de
Exhibicién” que se encuentra en la plataforma Zajuna, procedan a definir con sus palabras lo
siguiente:

a. ¢Qué es exhibicién y la importancia de ésta dentro del mercadeo?

b. ¢Cuales son las zonas de exhibicién que existe y las caracteristicas de cada una?

El docente técnico asignara a cada equipo de trabajo, un tipo de exhibicion. Los aprendices prepararan una
ilustracion por medio de una cartelera, indicando las caracteristicas, ventajas y desventajas, asi como
ejemplos en el medio real. Las carteleras se deben exponer en el laboratorio de comercializacion.

R/
0.0

Organizados en equipos de trabajo SENA, disponerse a realizar una visita a
diferentes comercializadoras del sector y registrar de forma fotografica el tipo
de exhibicion que utilizan para promocionar el producto seleccionado en la fase
de analisis.

Preparar la socializacion de lo observado y registrado, en plenaria, con la ayuda
del docente técnico identificar tipos de exhibicion utilizados en las
comercializadoras para intentar atraer al cliente.

Dependiendo de qué tipo de exhibicién encuentre en las comercializadoras,
realizar una propuesta de exhibicibn que usted considere le permitira al
producto atraer mas clientes.

Imagen recuperada de:
https://pbs.twimg.com/media/DP40_HGXUAAVL4t.ipg

3.3.9. Identificar los tipos de cliente y la importancia de establecer las politicas de servicio dentro de
una comercializadora.

7
*

De manera personal el material de apoyo “Tipologia de clientes y cémo abordarlos” que se encuentra
en la plataforma Zajuna.

Terminada la lectura cada aprendiz identificard dentro su familia las tipologias que le sean posibles y
compartird esta experiencia en plenaria en el ambiente de aprendizaje.

Cada aprendiz construira mediante la herramienta tecnoldgica Pixton y la estrategia didactica “comic”,
la tipologia con la cual se identifica, es decir considera que su forma de ser, aplica para esa tipologia.
La evidencia de esta actividad sera un documento en Word con el link del “comic” creado en pixton.
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Que es un Cliente? Comunicacion Efectiva

El diente es, par muchss
maotives, la razdn de
existencia y garantia de
Futurs de la empresa

Cebemas perssralizac la atercisn
al cliente para conseguir que se
sienta satisFecho. Un requisito
previc, es calibrar con qué Ltips de
clierte tensmos que bratar

Cusnds nos comunicamos con alguien ro
=clo e=Timos un mensaje, tambidn

recibi una resp a e
Comunicamaos ante eas respuests Tods
ello se resliza con palabras, gestos,
pensamientos y sentimientos

Imagen recuperada de Comics: https://www.google.com/search?hl=es-
CO&biw=1252&bih=578&tbm=isch&sa=1&ei=jhX1WqTmFtLx5gLI164LoBw&g=comics+que+es+un+cliente&og=comics+que+es+un+cliente&qgs I=i
mg.3...29674.33554.0.33946.11.10.0.0.0.0.260.1166.0j5j2.7.0....0...1¢.1.64.img..6.0.0....0.P3ij Thgil0o

% De manera individual, revisa el video “SERVICIO AL CLIENTE EN 3 PASOS’
http://youtu.be/gxYUBM3Chzk y con base en él, prepare un escrito con la respuesta a los siguientes
cuestionamientos:

a. Defina que es servicio al Cliente?
b. ldentifique los Aspectos fundamentales para un servicio de calidad
c. Cuales son los elementos que se deben tener en cuenta para ofrecer un “buen” servicio al cliente?

Los aprendices participaran organizados en mesa redonda, exponiendo sus respuestas, con la ayuda
del docente técnico se dard conclusiones a los conceptos vistos.

3.4 Actividades de Transferencia el Conocimiento:

Descripcion de la actividad:

% Seleccionar las estrategias de comercializacion de productos de consumo masivo.

a. Cada equipo de trabajo SENA deberé realizar bajo la herramienta tecnoldgica prezi, una presentacion,
con la propuesta de un plan de mercadeo para el producto de consumo masivo seleccionado en la fase
de analisis. Esta propuesta debe contener:
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Definicién corta del concepto plan de mercadeo.

Justificacién del porque considera importante un plan de mercadeo para el producto seleccionado.

Nombre del plan de mercadeo o evento para ejecutar el plan de mercadeo

Objetivo general y especificos propuestos para el plan de mercadeo.

Lay-out -frente al producto y al espacio: ambiente necesario para la ejecucion del plan de mercadeo,

recursos (herramientas, insumos) necesarios para el plan de mercadeo, Stan de exhibicion (forma, tipo o

material), tematica seleccionada para la exhibicion, descripcion detallada del material decorativo a utilizar,

propuesta de empaque o imagen del producto, logo de marca, eslogan y propuesta de material P.O.P a

utilizar en la publicidad del producto con su respectiva justificacion.

g. Manejo en el Punto de venta: definicion explicita y justificada de la técnica y estrategia de merchandising
a utilizar, definir y justificar tipo de exhibicion a utilizar.

h. Determinar la estrategia de impulso para potencializar la venta del producto, degustacion o muestra del
producto. Si es muestra evidenciar a través de imagen fotografica la propuesta.

i. Protocolo de servicio y atencién al cliente al momento de promocionar el producto de acuerdo a la tipologia
de clientes mas comunes en la comercializadora, para ello debera aplicar una encuesta a los clientes.
Presentar imagen de la encuesta aplicada y la tabulacion de la misma.

j- Aspectos de la BPM que se deben tener en cuenta para transporte, almacenamiento, manipulacion, y
rotacion del producto en el punto de venta.

k. Presupuesto total del plan de mercadeo, descripcion detallada de los recursos econémicos necesarios

para la ejecucion del plan de mercadeo.

~ooowT

Esta evidencia debera presentarla en sustentacion ante el docente técnico e instructora técnica SENA, una
vez hecha la sustentacion deberéa compartir la evidencia en la plataforma Zajuna, espacio proyecto, boton 4 -
fases del proyecto, modulo fase planeacion, carpeta evidencias de aprendizaje.

Ambiente requerido: Ambiente de aprendizaje con conectividad

Estrategias o técnicas didacticas activas: Aprendizaje colaborativo

Materiales de formacién: Video beam, equipos de computo, lapices, marcadores, cuaderno
Material de apoyo: Videos, referentes bibliograficos plataforma zajuna

Evidencias de aprendizaje:

Instrumentos de evaluacion:

Duracion de la actividad: 2 horas.

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

FORMATIVO.
Fase del Actividad del UL
S — S Actividad de Evidencias de  Criterios de Instrumento
T . ey . Aprendizaje Aprendizaje Evaluaciéon sde
formativo formativo ..
Evaluacion
Seleccionar las | La cadena de | Evidencias de | Ubica los
estrategias  de | suministro y la | conocimiento | materiales,
Planeacié | comercializacio |,mpor'ijan0|a ddel : equipos y
n n de productos esta dentro de elementos
inventario y la , |
rotacion de segun as
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de consumo
masivo.

productos en el
proceso de
mercadeo.

Reconocer la
naturaleza de los
productos y
caracteristicas
de envase,
empaque y
embalaje.

Reconocer la
importancia de
los inventarios
dentro de un
proceso de
comercializacion

Identificar las
técnicas de
valoracién de
inventario y
establecer la
mas indicada de
acuerdo ala
naturaleza de los
productos.

Identificar la
importancia del
presupuesto en
las empresas.

Establecer
diferencia entre
promocion y
degustacion,
teniendo en
cuenta la
naturaleza de los
productos.
Determinar la
importancia del
tipo de

exhibicion y el
merchandising

dentro del
proceso de la
venta

Respuesta a
preguntas
sobre
mercadeo Yy
merchandising

Evidencias
desempefio y
Producto:

Propuesta de
plan de
mercadeo para
el producto de
consumo
masivo
seleccionado
socializando
mediante
herramienta
prezi

normas
establecidas.

Almacena los
elementos
segun las
normas
establecidas.
Clasifica los
objetos de
acuerdo con el
tipo de

inventario, el
nivel de
rotacibn y la
normatividad.

Utiliza los
instrumentos y
herramientas

disponibles

para los
diferentes tipos
de inventarios
segun las
normas de la
organizacion.

Realiza los
inventarios de
los objetos
teniendo en
cuenta las
clases, rotacion
y estado de
conservacion.

Analiza la

satisfaccion de
los clientes, la
accion y gestion
de las ventas de
acuerdo con

los criterios de
valoracion, los
indicadores

cuantitativos 'y

Prueba de
Conocimiento
— Cuestionario

Observacion y
valoracion de
Producto -
Rubrica
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Identificar los
tipos de cliente y
laimportancia de
establecer las
politicas de
servicio dentro

comercializadora

Seleccionar las
estrategias de
comercializacién
de productos de

cualitativos
definidos por la
Organizacion.

Orienta los
clientes
considerando
las necesidades
las
clasificaciones
definidas por la
organizaciéon y
los prospectos
de acuerdo con
los perfiles, el
mercado en el
que el participa
y las politicas
comerciales.

Presenta los
beneficios,

caracteristicas,
garantias y
certificados de
calidad precio y
valor agregado

de los
productos y
servicios

soportados en
la informacién y
las estrategias
promocionales
de la compaifiia
a través de
catalogos,
manuales,
programas 0
paginas web.

Presenta el
producto 0
servicio

teniendo en
cuenta el
protocolo, la

programacion
establecida por
el cliente y la
organizacion, la
legislacion y la
normatividad
vigente.
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Ofrece los
productos y
servicios
apoyado en los
formatos y
sistema
establecidos
segln las
ventajas
competitivas

frente a sus
similares del
mercado.

Aplica técnicas
de analisis del
comportamient
o] del
consumidor, el
interés y la
decision de
compra  para
definir el plan de
argumentos
para el cierre de
la venta
teniendo en
cuenta las
necesidades de
los clientes y
protocolos
establecidos
por la
organizacion.

Realiza la venta
los productos y
servicios
considerando la
disponibilidad
de los
productos

y condiciones
de entrega a los
clientes segln
politicas y
estrategias
comerciales de
ventas y
términos de
negociacion
establecidos.
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Infforma  sobre
garantias y
servicio  post-
venta en el
cierre con base
en la politica de
servicio de la
organizacion,
los
procedimientos
y documentos
establecidos.

Identifica los
tipos de
empresa, la
organizacion
empresarial, de
acuerdo con su
objeto  social,
tamafio y
caracteristicas
de la empresa,
el marco
normativo legal.

Realiza montaje
de exhibiciones
de acuerdo con
la naturaleza de
los productos y
temporadas

establecidas y
la politica
empresarial.

Maneja las
estrategias de
merchandising
de acuerdo con
el material
promocional
disponible en el
punto de venta

Prepara
estrategias
promocionales
de acuerdo con
el interés
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empresarial, el
tipo de
productoy la
naturaleza del
evento

5. GLOSARIO DE TERMINOS

El_merchandising: Son todas las acciones que se trabajan en el punto de venta, con el objetivo de
llamar la atencién de los clientes hacia los productos exhibidos.

El material P.O.P: es todo elemento motivacional colocado en el punto de venta para incitar y mover
a los consumidores a comprar.

Mercadeo: es una accion que se desarrolla en un medio social, entre personas o entidades con un
fin econémico y administrativo, donde ambas partes, mediante un intercambio de intereses, obtienen
lo que quieren.

Exhibicién: se refiere a la forma en que se expone la mercancia. generalmente dentro de la tienda,
en los escaparates, sobre las mesas y repisas, asi como en los lugares de exhibicién dentro del piso
de ventas. Normalmente las exhibiciones se usan como medios de promocién: atraer la atencién de
los clientes y tentarlos a comprar.

Rotacion de productos: es la cantidad de veces que un producto debe ser reemplazado durante un
periodo de tiempo.

Inventario: Se entiende por Inventario, un conjunto de unidades de producto terminado o en proceso,
gue se tienen almacenados para su venta o utilizaciéon posterior

Cadenade abastecimiento/suministro: Es el ciclo de conjunto de medios de produccién, transporte,
manipulacién y almacenamiento aplicados para hacer pasar los productos del estado de materias
primas almacenadas en manos de los proveedores, al de productos terminados entregados al cliente
final

6. REFERENTES BILBIOGRAFICOS

Exhibiciones de mercadeo http://exibicionesdelinaynidia.blogspot.com.co/

Que es merchandising y como se aplica en el punto de venta http://www.gestiopolis.com/que-es-
merchandising-y-como-se-aplica-en-el-punto-de-venta/

Plataforma logistica integral https://youtu.be/[PVsUm|jShGo?list=PLO5FF378599F3E475

Mercadeo: http://concepto.de/mercadeo/#ixzz4IKVQUFjg

Material de apoyo plataforma black board — modulo planeacion.
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