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El visual merchandising en 3d va
sin limites, a tope de creatividad y
con mil posibilidades. No solo nos
ayuda a disefiar y crear estrate-
gias en los espacios fisicos sino
que podemos crear presentacio-
nes de producto digitales en un
entorno Unico, a medida y sin limi-
tes. Sabemos que la percepcion
de los productos se determina en gran forma por su entorno y cada deta-
lle cuenta. Las escenas en 3d son aliados perfectos para plasmar los valo-
res de la marca y pueden crean historias que enganchen a la audiencia.

ain u@stuuloescuparausimo.
es
zoilo@studioescaparatismo.e
s

Liamanos al 670535807

;QUE BUSCAS?

e

Ante la era de las experiencias y emociones necesitamos buscar formatos

diferentes para conectar con los consumidores; en las escenas 3d todo
puede pasar, hasta lo mas insélito ya que no hay limites de colores, textu-
ras, piezas... las novedades nos encantan a todos y consiguen que la
atencion sea mayor.

SOMOS DE IMAGI-
NAR, DE COMPRO-
METERNOS Y DE
CREAR. NO SOMOS
DE MEDIAS TINTAS,
SOMOS DE CONSE-
GUIR'Y DE EMOCIO-
NAR 3)

Consultoria personalizada
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Podemos crear un mundo de marca, creado en exclusiva desde su ADN,

lugares Unicos donde los productos puedan expresar algo mas que usos y
beneficios. El diseno en 3d para presentar productos se enfoca en trans-
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Visual merchandising en 3d —
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Administracién y Control de Inventarios — ACI

Evidencias a Desarrollar — Unidad 1:

eEvidencia-1: Mapa conceptual:
Funciones y proposito de los inventarios:-AQUI ==

eEvidencia-2: Trabajo - Estudio de caso: ?

Clasificacion de inventarios:-AQUI < & T{ como Io hago

Nota: Verifiquemos a grosso modo cada una de ellas

Antes de Explicar Como Desarrollar las Evidencias:
Es importante tener claro ciertos conceptos con la Tematica Ud. 1.

*Evidencia-2: Trabajo - Estudio de caso: Clasificacion de inventarios.
m Iniio  Insetar  Disenodepagina  Formulas | Datos | Revisar  Vista 1?

; 3 } lﬂ] 3 Boneines ) 5 o ler. Paso ==

sefelfbmreiBmmnts Whupa Wl L. coci fiar G organizan los datos

Desde Desde Desde Deotras Conexiones Adualizar ﬂ Ordenar | Filtro

Access web tedo fuentesw edstentes  todor = =CIaTVING T
QObtener datos externos 7 Conexiones _ C%rdenar;,‘ (COStO Umta"O)
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Cadigo del

Demanda Anual

Costo Unitari Venta Anual
Producto H it (% (Unidades) LS
STU92 621 396 245.916 2do. Paso
PJE34 512 491 280.852 Agrego Nueva Columna
UQD56 178 743 132.254 Para Obtener el
RLS67 80 981 78.480 Vr ($)
KRS83 28 1963 54,964 Venta Anual
AYU86 15 2351 35.265
Procedimiento: 821.731
Costo Unitario x Demanda Anual = Venta Anual ’
Ejemplo - STU92:
621 x 396 = 245.916
Codigo del  Costo Unitario Demanda Anual Venta Anual (§ Porcentaje  Porcentaje
Producto . ($) (Unidades) . AL Participacion (%) Acumulado (%) ‘
STU2 | 6 306 245,916 30%. 38h. 3er. Paso
PEEM | 512 491 280.852 34, 64%. (Agregar 2 Columnas)
RLS67 80 981 78.480 9%. 89%. T
KRSE3 % ™ 1954 ™ 0 Participacion y Acumulado
AYUBS | 15 2351 35.265 4%, 100%. =
821.731 |

Procedimiento (%) Acumulado:
Se suman los Porcentajes de Participacion
Ejemplo:
30% + 34% + 16% + 9% + 7% + 4%

Procedimiento (%) Participacion:
=®:ormula: V.A + VeTV.Ax 100 = PP
Ejemplo - STU92:
245,916 + 827,731 x 100 = 30%




FUNCIONES Y PROPOSITOS DEL INVENTARIO

-Inventario de materias primas
-Inventario de productos en

proceso
4menta.t|: ;le nnnt.enmmto Pericdico
-Inventario de productos FEmaneses

-Conteo ciclico
-Justo a tiempo

-Inventario de diclo Mohddm;:eo:(t:k":ndy;d
-Inventario de seguridad

-Inventario de provision
- Inventarin en transito

pedido

-Inventario de presentacion
-Inventario de recuperacion
- Inventario muerto
-Inventario especulativo

-Costo de transporte

. -Pagoaproveedores |
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Preparando la capacitacion

Este modulo es una guia rapida, practica y completa de la forma de organizar una sesion de

capacitacion, con un estilo que refleje organizacion y profesionalismo, lo cual es vital para el

facilitador de las jornadas de capacitacion.

Descripcion del modulo:

Sesion 1: preparando la capacitacion.

Sesion 2: las bases de una reunion exitosa.

Sesion 3: las habilidades del facilitador.

Sesion 4: recomendaciones para el facilitador.

Objetivo general
Instruir sobre los conceptos basicos para tener reuniones efectivas, organizadas, que generen un

alto impacto en quienes asisten a la misma.

Objetivos especificos

Ofrecer una guia rapiday completa de los elementos que conforman una jornada de capacitacion.

Generar conciencia sobre la importancia de cada uno de los detalles que conforman una
jornada de capacitacion exitosa.

Sesion 1: preparando la capacitacion

Pasos para una jornada exitosa:

1.

La primera tarea es prepararse bien, estudiando todo el contenido, preparar los momentos
memorables, releer los conceptos, aprenderse la presentacion y mantenerla actualizada.
Responder a las dudas de los participantes.

2. Los recursos audiovisuales son una herramienta fantastica, no obstante, se pueden presentar

eventualidades o contratiempos, por lo que se recomienda no depender tanto de ellos. Probar
los videos, saber de qué tratan y revisar que sea la version correcta; evitar abusar de este
recurso.

3. Definir el estilo motivacional, entretenido o didactico y ser coherente en el discurso. Prepararse

bien en ese sentido, evitar improvisar.

4. Contribuir al ambiente apropiado, la disposicion del mobiliario a utilizar es de suma importancia,

ya que existen diferentes formas de hacer un montaje para capacitacion que van desde estilo
escuela, auditorio o en “U". La forma en que se colocan las muebles dependera del tipo de
jornada que estés preparando.

-11- Programa de Formacién Profesional para Jévenes
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La ubicacion del mobiliario dependera del espacio disponible y del propodsito de la jornada. A

continuacion algunos ejemplos:

4.

Sesion 2: las bases de una reunion exitosa

Tener capacitaciones exitosas depende de factores como el facilitador, el entorno y con quienes

participan en la jornada.

Pasos a seguir:

1.

La primera base de una reunion exitosa es la preparacion del facilitador. Como
anteriormente se dijo, hay que conocer el tema, profundizar en él y estar actualizado con los
datos, estadisticas y noticias.

El lugar donde se desarrollara la jornada. Realizar una visita previa para observar el espacio
donde se haran las dinamicas, las dimensiones del salon y tipo de montaje. También revisar la
cantidad de luz y el ruido que pueda entrar del exterior. De todo lo anterior minimizar el impacto
negativo en la presentacion.

Establecer las reglas del juego y compromisos. Para mantener el orden y el control
establecer desde el principio lo que esta y no permitido: escuchar con atencién, hablar
respetuosamente, no interrumpir cuando alguien esta hablando, llegar a tiempo, asistir
regularmente, vestirse adecuadamente, ser abiertos y aceptar los aportes y colaboraciones del
grupo, trabajar en equipo y asumir responsabilidades.

Es importante que el facilitador establezca una relacién de confianza con los participantes siempre

y cuando se cumplan las reglas y normas definidas.

Sesion 3: las habilidades del facilitador

Existen aspectos claves en cuanto a ser un especialista en impartir conocimiento, uno de éstos

tiene que ver con la oratoria, decisiva en el desarrollo de una exitosa jornada de capacitacién. Otro

aspecto importante es el lenguaje corporal, que debe estar orientado a complementar el trabajo

verbal. Este tipo de comunicacién puede parecer imperceptible o poco importante para muchas

Formacién en emprendimiento =12- —Manual para facilitadores—



2. La siguiente ilustracion resume cada uno de los componentes del modelo de negocios CANVAS:

1
i

Modelo Canvas

d.;OU é? o ¢Cuadl producto o servicio se posee y no tienen los demas?,

y por el cual la gente esta dispuesta a pagar un precio.

i, Cé P ; .y
¢Como &A quién?
Definir el publico meta, cuales problemas e i )
y necesidades tienen y cémo las resuelve el ¢Qué se necesita para que funcione el modelo
producto o servicio. de negocios?

De cual manera la propuesta unica de valor va
a llegar a los clientes.

Tu cliente es muy importante. Gente clave con la que se debe interactuar para
Definir el tipo de relacion que se va a tener. que la propuesta Unica de valor se cumpla.

Actividades que corresponden al desarrollo del
modelo de negocio para que tenga éxito.

¢Cudl es la rentabilidad? Identificar q , &Cudl es la inversion?
e coémo y a dénde se van a invertir las d;CuantO’P e

. Determinar los costos fijos y variables.
ganancias.

Formacién en emprendimiento =54~ —Manual para facilitadores—



A continuacion, un ejemplo de modelo CANVAS para una idea de jugos naturales.

o : Propuesta . Segment =
Actividades - Relacién con gmento /(FO)
"SI B 1 incadevior 8 | 4 Fooner@ W 2 Zhee G

Socios y alianzas claves.

Recursos claves. ﬁ (3 3 Canales ﬁ
-© . O O

Adaptado de: https://www.emprender-facil.com/modelo-canvas/.

-55- Programa de Formacién Profesional para Jévenes
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11 . Médulo 3 “mi propio plan de negocios a la medida”

Actividad

1. Actividad introductoria. 40 min.
2. Explicacion y contenido del programa. 10 min.
3. Repaso del modulo 2: modelo de negocios. 30 min.

Sesion 1: mi plan de negocios a la medida. 4 horas.
1. Un plan de negocios (PN) y su importancia. 30 min.
2. Contenido del PN: explicacién de cada etapa y trabajo practicos 3 min.
en la plantilla PN.

Receso. 15 min.
3. Dinamica. 15 min.

Sesion 2: definiendo mi plan financiero.

3 horas.

1. Explicacion y trabajo practico en la plantilla de PN. 2 min.

2. Ejercicio: estas listo para iniciar. 30 min.
Receso. 15 min.
3. Dinamica. 15 min.

Retroalimentacion.
1. Repaso y evaluacion de lo aprendido.

Duracion del médulo 8 horas 30 min.
Revision y ajustes al PN 10 horas.

Acerca de este moédulo

Este modulo brinda los conocimientos, parametros e instrucciones generales para desarrollar un
plan de negocios a la medida, esto significa que un plan debe ser distinto a otro; y que el reto
es insertar en la mente de las personas asistentes que no hay una formula Unica para crearlo. Lo
importante como facilitador es conocer los contenidos y conceptos para orientar claramente la
elaboracion. El médulo 3 finaliza con el proceso de revision y ajustes de los planes de negocios
elaborados por los participantes interesados en iniciar o fortalecer sus emprendimientos.

w
Este modulo debe enfatizar el trabajo practico en la plantilla del plan de negocios,

ya que éste es el inicio para el fortalecimiento del emprendimiento.

Formacién en emprendimiento =-60- —Manual para facilitadores—



Sesion 1: mi plan de negocios a la medida

Objetivo:

- Los participantes conocen la importancia y el contenido de un plan de negocios.

O © 6

Actividad Tiempo Metodologia Preparacion Materiales

1. Qué es un plan Repasar
de negocioy su |45 min. contenido.
importancia.

2. Contenido del Grupal en clase/

PN: explicacion R i N

. ormato de plan de

de cada etapay |60 min. tarea individua ! P

jo practi negocios.
trabajo practico

en la plantilla PN.

Receso. 15 min.

3. Dinamica. 15 min.

Pasos a seguir:
1. Explicar a los participantes qué es un plan de negocios.

Es un documento que evalua la viabilidad técnica, econémica y financiera de una idea, con una
descripcién y andlisis de sus perspectivas empresariales. Contiene todo lo que un emprendedor
necesita saber para crear y financiar una empresa.

Iniciar preguntando qué entienden por plan de negocios, anotar respuesta en un rotafolio y
complementar con la definicion anterior, luego preguntar qué contiene el plan.

2.Explicar el contenido y cada una de las secciones del plan de negocios.

Formacién en emprendimiento -62- —Manual para facilitadores—



X. CONTRAPARTE

Detallar los recursos disponibles para empezar el emprendimiento, tales como herramientas,
utensilios, equipo, etc. También incluir el capital a aportar. Copiar los resultados de ejercicios
anteriores.

Jornada de asesoria, revision y ajustes al plan de negocios

O ©® 6

Actividad Tiempo Metodologia Requerimiento

1. Revision y ajuste . Plan de negocios
10 Horas. Individual.
del PN. oras newiena finalizado.

Objetivo:

- Contar con planes de negocios validados como base para iniciar emprendimientos juveniles.

Es importante un profundo acompafamiento para asesorar de manera individual a los futuros
emprendedores.

Planificar bien el tiempo para brindar asesoramiento de calidad a cada plan de negocios.

Algunos consejos para emprendedores
1. Como administrar correctamente el dinero.

= Separar las finanzas personales de las del negocio.

= Asignar un salario para cubrir las necesidades personales, aqui es recomendable destinar un
porcentaje para gastos, ahorros y necesidades en gastos esenciales.

Finanzas personales

-81- Programa de Formacién Profesional para Jévenes
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SENA

Bienvenida "

Denominacién del Programa de Formacion: MENTALIDAD EMPRESARIAL E IDEAS DE NEGOCIO

Estimado aprendiz, le damos la bienvenida a este proceso de
formacion, en el cual usted identificara, investigara y analizara las
necesidades del mercado a través de diferentes herramientas, lo
que le permitira encontrar propuestas de emprendimiento
innovador .



Presentaci

| 4
Los parametros para la presentaciérﬂ n

‘Nombres y apellidos b
«; Esta trabajando ,esta en busqueda de
empleo, o tiene emprendimiento?

¢ Qué estudios tiene o que desea estudiar

o fortalecer academicamente?

«; Qué experiencia laboral tiene?

s Quée expectativas tiene sobre el curso?

; De donde eres?

SENA

N




https://youtu.be/BV8zIuGCI3w?si=NODEnnHIwPsjP6Xr
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Brainstorming




APROPIACION DE CONOCIMIENTO

Idea de negocio

¢Te gusta esta
idea de negocio?

&Se puede llevar
a cabo en tu
comunidad?

¢ Se puede ganar
dinero con este
negocio?

¢Es posible
obtener recursos
para iniciar?




TECNICAS DE INNOVACION

SENA

N




TECNICAS DE INNOVACION

PIRAMIDE DE MASLOW

=ramide de Masiow !

ades

Necesidades
sociales
Necesidades basicas
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TECNICAS DE INNOVACION

Técnica para crear innovacion  Caracteristicas Ejemplo

Técnica SCAMPER

Design Thinking
PROCESO DE DESIGN THINKING

Técnica de innovacion Bionica

Brainstorming

Ineficiente

gestion de los. 2
Inadecuada Contaminacién

disposicion de del agua en
excretas domicilio

L0s usuarios
Interrupciones. almacenan el agua
periddicas del

servicio de agua

Los integrantes de los
centros de servicios
o conocen los
procedimientos
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