
1 

GCCON-F-087 V1 

 

 

 

PROCESO 

GESTIÓN CONTRACTUAL 

NOMBRE DEL FORMATO 

INFORME MENSUAL DE EJECUCIÓN CONTRACTUAL 

CLASIFICACIÓN DE LA INFORMACIÓN 

Pública X Pública Clasificada  Pública Reservada  

 

INFORME MENSUAL EJECUCIÓN CONTRACTUAL 

 
MAYO 2026 

 

 
Señor(a) 

CRISTHIAM RIVAS DEL TORO 

Supervisor(a) contrato nro. CO1.PCCNTR.9176141 
Coordinador Académica 
Quibdó 

 
Asunto: Informe mensual de ejecución contractual – Mayo del 2026 

 
Referencia: CO1.PCCNTR. 9176141 de 2026 

 
YENIFER BEJARANO RAMIREZ, identificado con la cédula de ciudadanía nro. 1.045.140.547 en mi calidad 

de contratista del SENA, en cumplimiento del Contrato de Prestación de Servicios de la referencia, a 

continuación, 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 TREINTA Y SIETE 

MILLONES NOVECIENTOS SIETE MIL CUATROCIENTOS OCHENTA Y NUEVE PESOS ($37.907.489) 

MCTE. Esta suma será pagada por el SENA al contratista de la siguiente manera: a) Un (1) primer 

Pago correspondiente a 27 días del mes de febrero de 2026, por valor de CUATRO MILLONES 

NOVECIENTOS CUARENTA Y CUATRO MIL CUATROCIENTOS CINCUENTA Y CINCO PESOS M/CTE 

($4.944.455), b) Seis (6) pagos iguales correspondientes a los meses de marzo a agosto por valor de 

CINCO MILLONES CUATROCIENTOS NOVENTA Y TRES MIL OCHOCIENTOS TREINTA Y NUEVE PESOS 

M/CTE. ($5.493.839) MCTE cada uno. 

 
Plazo: Será hasta el 31 de AGOSTO de 2026. 
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Objeto: Prestar servicios personales de carácter temporal de instructores, para orientar, desarrollar y 

evaluar los procesos de Formación Profesional Integral (FPI) de los aprendices en los programas 

de oferta regular complementaria y/o titulada presencial en el Centro de Recursos Naturales, 

Industria y Biodiversidad durante la vigencia 2026. 

 
Ejecución mensual de actividades 

 

Nro. Obligaciones Acciones realizadas Evidencias 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
1 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
Programar las actividades de enseñanza-
aprendizaje- evaluación de conformidad 
con las competencias y/o resultados de 
aprendizaje según el calendario 
institucional y el manual de procedimientos 
para la ejecución de acciones de formación 
profesional. 

En el mes de Mayo se 
realizó la formación de 
los 
siguientes programas: 
IMPLEMENTACION 
DE ESTARTEGIAS 

DE MERCADEO Y 
VENTAS. con las fichas 
número 3505412 y 
3505390 en el 
corregimiento de unión 
Panamericana y el 
caserío de la TOMA 
perteneciente a Certegui 
donde s e 
desarrollan todas las 
competencias, 
realizando las 
siguientes actividades: 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
Evidencia fotográfica en 
espacios formativos, 
números de fichas y 
guías de aprendizaje. 

 
1. Identificar 

conocimientos previos 
de los aprendices de 
acuerdo a la formación 
que se va a impartir 
en este caso 
IMPLEMENTACION DE 
ESTRATEGIAS DE 
MERCADEO Y VENTA 
a través de una 
mesa redonda. 

 
 

2. Se realiza inducción 
donde se da a conocer 
quién es la entidad que 
los va a certificar, el 
nombre de la página 
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web como pueden 
descargar los 
certificados, como 
pueden inscribirse a 
otros cursos según la 
formación que deseen. 
 

   
 
3. Utilización de 
material didáctico como 
cartulinas y afiches de 
Colores con el fin de 
dinamizar la jornada 
formativa donde los 
aprendices escriben la 
misión de cómo se están 
preparando para el 
futuro. 
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4. Investigar palabras 
claves relacionadas con 
la formación que ayudan 
a ampliar los 
conocimientos de los 
aprendices. 

5. Exponer conceptos 
teóricos de acuerdo a los 
temas aprendidos en 
clase. 

 
6. Realizaciones de 
talleres en grupos con el 
fin de fortalecer el 
trabajo en equipo. 

 
 
7. Observaciones de 
video ilustrativo de 
acuerdo a los temas 
relacionados en la 
formación. 

8. Exposición por parte 
de los aprendices en 
grupos de cinco 
personas donde dan a 
conocer resultados de 
estudio de mercado. 

9. Taller en grupos de  
tres donde atreves de 
una lluvia de ideas y 
teniendo en cuenta las 
necesidades de su 
entorno crean una 
empresa con estrategias 
de venta y sectorizando 
el  público  al  que  va 
Dirigida. 
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2 

 
Orientar, asesorar y acompañar de forma 
permanente a los aprendices en el 
desarrollo de las actividades establecidas en 
la guía de aprendizaje de acuerdo lo 
establecido en las guías, los procedimientos 
y el Sistema Integrado de Gestión y 
Autoevaluación “SIGA” del SENA. 

Se    transmite    la 
Formación a los 
aprendices de una 
manera clara y concisa 
de acuerdo a las guías de 
aprendizaje elaboradas 
según la norma con el fin 
de lograr todas las 
competencias. 

 
 
 

 
Lista de asistencia 

Fotos, planes de sesión 

3 
Orientar a los aprendices en el proceso de la 
ruta de certificación. 

Se entrega información 
de los requisitos para 

Link de video ilustrativo 
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  Poder certificarse, del 
tiempo a esperar 
después de culminada la 
formación y de cómo 
pueden acceder a la 
plataforma y descargar 
Los mismos. 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
4 

Para los Instructores que imparten 
formación titulada presentar el Portafolio 
del Instructor, adjuntando los formatos 
actualizados del sistema Integrado de 
gestión dispuestos en la plataforma 
COMPROMISO, presentado como mínimo 
los siguientes soportes: a. Plan de trabajo 
concertado con el aprendiz para el 
desarrollo de la ruta de aprendizaje. b. Guía 
de 
Aprendizaje. c. Actas con los Planes de 
mejoramiento académicos para aprendices 
que lo requieran. d. Planeación, 
seguimiento evaluación de etapa productiva 
(si aplica). f. Formato de asistencia y 
Registro de inasistencias en aplicativo SOFIA 
PLUS. 

 
realizar el reconocimiento de aprendizajes 
previos y estilos 
De aprendizaje. 

 
 
 
 
 
 
 

 
No se ejecutan las 
obligaciones 
mencionadas para  la 
formación 
complementaria. 

 
 
 
 
 
 
 

 
Esta actividad no se 
ejecuta para el nivel de 
formación 
complementaria 
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Apoyar las charlas informativas con 
especificaciones de los programas, así como 
el proceso de inducción de aprendices. 

Se mantiene informado 
a los aprendices para 
que su proceso 
formativo se desarrolle 
de la mejor manera 
poniéndolos  en 
contexto de toda 
información requerida. 

 
 

 
Evidencias fotográficas 
y listado de asistencia. 

 
 

 
6 

Emitir juicio valorativo sobre el nivel de 
cumplimiento de los resultados de 
aprendizaje de las competencias del 
programa, aplicando los procedimientos y 
herramientas tecnológicas que la entidad 
defina, en un plazo máximo de tres (3) días 

Se realiza en Sofía plus 
los juicios valorativos de 
las competencias 
desarrolladas en cada 
área de la formación 
dentro  de  los  plazos 
Correspondientes. 

 

 
Reporte de juicios 
evaluativos Sofía plus 
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 después de haber terminado el resultado de 
aprendizaje 
Correspondiente. 

  

 
 

 
7 

 
Atender oportunamente los requerimientos 
del supervisor del contrato y presentar 
mensualmente los informes de ejecución 
del contrato. 

Se atiende 
oportunamente    los 
Requerimientos del 
supervisor y se envía la 
información solicitada 
dentro de los tiempos 
establecidos. 

 

 
Informe mensual de 
trámite de pago 

 

 
8 

Apoyar técnicamente en las evaluaciones de 
los procesos de adquisición de bienes y 
servicios, por el conocimiento profesional 
contratado previa designación del director 
Regional. 

En este caso no hubo 
adquisición de bienes y 
servicios para el 
desarrollo de las 
actividades   en   la 
Formación. 

 
Esta obligación no se 
ejecuta durante el mes 
objeto de pago 

 

 
9 

 
Reportar 160 horas mes, de labores en la 
formación Titulada y/o complementaria. 

Se imprime gestión de 
tiempo en la plataforma 
Sofía plus  donde se 
evidencia las horas 
laboradas durante el 
mes 

 
Evidencia en plataforma 
virtual Sofía plus gestión 
de tiempo. 

 
 
 

 
10 

 

 
Asistir de manera presencial y/o virtual a 
reuniones de información. 

 

 
Se asiste puntualmente 
a reuniones pactadas ya 
sean virtual o presencia. 

En este mes hubo una 
reunión con el 
coordinador donde 
nos asignaron lugares 
de trabajo  

 
A continuación, relaciono los desplazamientos que realicé previo a la presentación de este informe. Una 

vez finalizado cada desplazamiento presenté al ordenador del gasto el informe en el Formato para 

legalización del desplazamiento, en el que se describieron las actividades desarrolladas y los resultados. 

Cada informe de legalización cuenta con el visto bueno del supervisor. 

 
Se lista a continuación el soporte de la legalización de los desplazamientos realizados, los cuales forman 

parte integral del presente informe de ejecución contractual. 
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ÍTEM 

NRO. DE LA ORDEN DE 

VIAJE 

LUGAR DE 

DESPLAZAMIENTO 

FECHA DE 

DESPLAZAMIENTO 

INICIAL 

FECHA DE 

DESPLAZAMIENTO 

FINAL 

1     

2     

 
Para el trámite de la cuenta me permito adjuntar: (i) Documentos electrónicos enunciados como 

evidencias del cumplimiento de las obligaciones contractuales, (ii) los desplazamientos realizados y (iii) el 

pago de la planilla de seguridad social y parafiscal nro.84281258 y el operador MI PLANILLA referente al 

mes ABRIL. 

 
Cordialmente, 

 
 

 

YENIFER BEJARANO RAMIREZ 

Contratista 

CC: 1.045.140.547 
 
 
 

 
CRISTHIAM RIVAS DEL TORO 

Supervisor del contrato CO1.PCCNTR.9176141 de 2026 



9 

GCCON-F-087 V1 

 

 

 
EVIDENCIAS 

 
Dando inducción general del curso y como se van a trabajar las clases 

   
 

 I m p o r t a n c i a  d e l  e s t u d i o  d e  m e r c a d o  

   
    

 A s i s t e n c i a  r e u n i o n                 e x p o s i c i o n  d e  t a l l e r  
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                          Trabajo en equipo lluvia de ideas                 firma de permanencia con el líder      

   
 

   
Explicando como se va a trabajar (induccion)                         trabajo en equipo (socios creando empresas) 
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LISTA DE ASISTENCIA 
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TALLERES EN CLASES 
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16 

GCCON-F-087 V1 

 

 

 
 

ASOCIACION DE APRENDICES SEGÚN FICHA Y RUTA DE APRENDIZAJE  
 
  

 
 
 
 

 



TIEMPO ACT. APOYO A LA FORMACION

INSTRUCTOR: YENIFER BEJARANO RAMIREZ

CENTRO DE
FORMACIÓN:

CENTRO DE RECURSOS NATURALES, INDUSTRIA Y
BIODIVERSIDAD

01/05/2026 00:00:00FECHA INICIAL:

FECHA FINAL: 31/05/2026 23:59:59

ACTIVIDADES ACADÉMICAS

3505412 - IMPLEMENTACION DE ESTRATEGIAS DE MERCADEO Y
VENTAS

FICHA
DE APRENDIZAJE:

Implementar acciones estratégicas de mercadeo de acuerdo con
segmentos y escenarios del mercado.

• COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

RA1: SELECCIONAR ESTRATEGIAS DE MERCADEO DE ACUERDO CON POLÍTICAS DE LA ORGANIZACIÓN.

RA2:  APLICAR TÉCNICAS DE VENTAS Y ATENCIÓN ACORDE AL GRUPO OBJETIVO Y LOS CANALES DE COMUNICACIÓN.

RA3 ANALIZAR LA COMPETENCIA Y EL MERCADO SEGÚN FUENTES SECUNDARIAS Y HERRAMIENTAS DE BENCHMARKING, PARA
IDENTIFICAR VENTAJAS COMPETITIVAS Y TENDENCIAS DE LA INDUSTRIA

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 67,70

3505390 - IMPLEMENTACION DE ESTRATEGIAS DE MERCADEO Y
VENTAS

FICHA
DE APRENDIZAJE:

Implementar acciones estratégicas de mercadeo de acuerdo con
segmentos y escenarios del mercado.

• COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

RA1: SELECCIONAR ESTRATEGIAS DE MERCADEO DE ACUERDO CON POLÍTICAS DE LA ORGANIZACIÓN.
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RA2:  APLICAR TÉCNICAS DE VENTAS Y ATENCIÓN ACORDE AL GRUPO OBJETIVO Y LOS CANALES DE COMUNICACIÓN.

RA3 ANALIZAR LA COMPETENCIA Y EL MERCADO SEGÚN FUENTES SECUNDARIAS Y HERRAMIENTAS DE BENCHMARKING, PARA
IDENTIFICAR VENTAJAS COMPETITIVAS Y TENDENCIAS DE LA INDUSTRIA

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 63,70

3471617 - IMPLEMENTACION DE ESTRATEGIAS DE MERCADEO Y
VENTAS

FICHA
DE APRENDIZAJE:

Implementar acciones estratégicas de mercadeo de acuerdo con
segmentos y escenarios del mercado.

• COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

RA1: SELECCIONAR ESTRATEGIAS DE MERCADEO DE ACUERDO CON POLÍTICAS DE LA ORGANIZACIÓN.

RA2:  APLICAR TÉCNICAS DE VENTAS Y ATENCIÓN ACORDE AL GRUPO OBJETIVO Y LOS CANALES DE COMUNICACIÓN.

RA3 ANALIZAR LA COMPETENCIA Y EL MERCADO SEGÚN FUENTES SECUNDARIAS Y HERRAMIENTAS DE BENCHMARKING, PARA
IDENTIFICAR VENTAJAS COMPETITIVAS Y TENDENCIAS DE LA INDUSTRIA

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 15,90

3471606 - IMPLEMENTACION DE ESTRATEGIAS DE MERCADEO Y
VENTAS

FICHA
DE APRENDIZAJE:

Implementar acciones estratégicas de mercadeo de acuerdo con
segmentos y escenarios del mercado.

• COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

RA1: SELECCIONAR ESTRATEGIAS DE MERCADEO DE ACUERDO CON POLÍTICAS DE LA ORGANIZACIÓN.

RA2:  APLICAR TÉCNICAS DE VENTAS Y ATENCIÓN ACORDE AL GRUPO OBJETIVO Y LOS CANALES DE COMUNICACIÓN.

RA3 ANALIZAR LA COMPETENCIA Y EL MERCADO SEGÚN FUENTES SECUNDARIAS Y HERRAMIENTAS DE BENCHMARKING, PARA
IDENTIFICAR VENTAJAS COMPETITIVAS Y TENDENCIAS DE LA INDUSTRIA
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HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 15,90

EVENTOS DE DIVULGACIÓN TECNOLÓGICA - EDT´s

EVENTO HORASFICHA FECHA INICIO FECHA FINAL

TOTAL TIEMPO EDT´s: 0,00

ACTIVIDADES ADICIONALES

ACTIVIDAD HORASFECHA INICIAL FECHA FINAL

0,00TOTAL ACTIVIDADES ADICIONALES:

INSTRUCTOR: YENIFER BEJARANO RAMIREZ

CENTRO DE
FORMACIÓN:

CENTRO DE RECURSOS NATURALES, INDUSTRIA Y
BIODIVERSIDAD

TOTAL HORAS ACTIVIDADES ACADÉMICAS: 163,20
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CERTIFICACIÓN 

El señor MARCO ANTONIO RUEDA ARIZA, identificado con cedula de ciudadanía 
1.099.272.027 suscrito al Batallón de Ingenieros No. 15 "General Julio Londoño Londoño" 
(BINI15), en calidad de cargo: MAYOR.  

 

CERTIFICA QUE: 

La instructora relacionada a continuación ha desarrollado y mantiene permanencia de 
procesos de formación en Corregimiento El Dos, sector Las Ánimas, Unión Panamericana, 
Chocó, como: instructora de implementación de estrategias de mercadeo y venta, durante 
el periodo comprendido entre marzo de 2026  y mayo de 2026: 

 

Nombre del Instructor 
Documento de 

Identidad 
Programa de 
Formación 

Municipio/ 
Comunidad 

Periodo de 
Permanenci

a 
Yenifer Bejarano 
Ramírez 

1045140547 Implementación 
De estrategias 
de mercadeo y 
venta 

El Dos, 
sector Las 
Ánimas, 
Unión 
Panamerica
na 

3 meses 

Esta certificación se expide a solicitud de la parte interesada y para los fines pertinentes, 
en las ánimas, a los 16 días del mes de mayo de 2026.  

 

Atentamente, 

 

 

Firma_______________________ 
Nombre: Marco Antonio Rueda Ariza 
Cargo: Mayor 
Correo: br15@ejercito.mil.co 
Teléfono de Contacto: 314 4535922 
 
 
 



 

CERTIFICACIÓN 

El señor José Victoriano Moreno Palacios, oriundo del caserío la Toma perteneciente al 
municipio de Certegui en calidad de cargo: Líder Comunitario.  

 

CERTIFICA QUE: 

La instructora relacionada a continuación han desarrollado y mantiene permanencia de 
procesos de formación en el caserío la Toma perteneciente al Municipio de Certegui como: 
instructora de implementación de estrategias de mercadeo y venta, durante el periodo de 
Mayo de 2026: 

Nombre del Instructor 
Documento de 

Identidad 
Programa de 
Formación 

Municipio/ 
Comunidad 

Periodo de 
Permanenci

a 

Yenifer Bejarano 
Ramírez 

1045140547 Implementación 
De Estrategias 
de Mercadeo y 
Venta 

Certegui, 
caserío las 
Toma 

1 mes 

Esta certificación se expide a solicitud de la parte interesada y para los fines pertinentes, 
en la Toma, a los 14 días de mes de mayo de 2026.  

 

Atentamente, 

 

               

Firma_______________________ 
Nombre: José V. Moreno Palacios 
Cargo: líder Comunitario 
Correo:  
Teléfono de Contacto: 312 7432660 
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-PROCESO DIRECCIÓN DE FORMACIÓN PROFESIONAL INTEGRAL 

FORMATO GUÍA DE APRENDIZAJE 

 
IDENTIFICACIÓN DE LA GUIA DE APRENDIZAJE 

 

 
● Denominación del Programa de Formación: IMPLEMENTACION DE ESTRATEGIAS DE 

MERCADEO Y VENTAS 

● Código del Programa de Formación: 63210007 -V02 

● Nombre del Proyecto: 
● Fase del Proyecto: 
● Actividad de Proyecto: 

● Competencia: implementar acciones estratégicas de mercadeo de acuerdo con 

segmentos y escenarios del mercado. 

● Resultados de Aprendizaje: aplicar técnicas de ventas y atención acorde al 

grupo objetivo y los canales de comunicación. 

● Analizar la competencia y el mercado según fuentes segundarias y 

herramientas de benchmarking para identificar ventajas competitivas y 

tendencias de la industria. 

● Seleccionar estrategias de mercadeo de acuerdo con políticas de la 

organización. 
● Duración de la Guía: 96 horas 

 

 
2. PRESENTACIÓN 

 

En la actualidad, las empresas tienen la presión de mantenerse competentes debido al 
entorno que ofrece la globalización de los mercados y la eliminación de las barreras entre 
los países. En tal sentido, se hace imperativo contar con un talento humano que permita 
afrontar los retos cambiantes y que respondan de manera contundente la dinámica volátil 
de los mercados locales, nacionales e internacionales. Es de vital importancia en la dinámica 
comercial en Colombia, ya que responde a la necesidad imperante de que las 
organizaciones cuenten con colaboradores capaces de entender e impulsar el crecimiento 
y la competitividad de las empresas locales, nacionales y globales. En tal sentido, se hace 
necesario que este programa forme aprendices que comprendan la importancia de elevar 
su preparación para incorporarse con las habilidades necesarias que demanda en la 
actualidad un mercado cada vez más exigente. 
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La IMPLEMENTACION DE ESTRATEGIAS DE MERCADEO Y VENTAS busca fortalecer 
las competencias en perfiles ocupacionales como demostradores, vendedores puerta a 
puerta, vendedores a través de medios tecnológicos, representantes 

Comerciales, surtidores de estanterías, y auxiliares de venta en tiendas y almacenes entre 
otros. La importancia de esta formación radica en su capacidad para llenar vacíos entre las 
habilidades reales del mercado laboral y las exigencias de la industria, que hoy demanda 
destrezas en persuasión comercial, escucha activa, comunicación asertiva, orientación al 
servicio y atención al cliente y un manejo excelente en las relaciones interpersonales por 
mencionar algunas. 

 
Impulsar productos y servicios de acuerdo con las necesidades del cliente y objetivos 
comerciales, que establece las funciones críticas que debe dominar un profesional de 
ventas. Estas funciones, que son clave en la dinámica empresarial, coinciden plenamente 
con las tareas requeridas para un Representante Comercial, tales como: obtener y actualizar 
información sobre el mercado, bienes, servicios y competidores; suministrar información 
especializada sobre características y ventajas del portafolio; implementar estrategias de 
mercado; y promover las ventas con los clientes. 

 
La idea es cerrar la brecha entre las habilidades actuales y las que exige el mercado. La 
venta ya no puede concebirse como una actividad simple o que no requiere una preparación 
formal, sino como un proceso complejo que requiere que el vendedor se enfoque en la 
experiencia del cliente. Los conocimientos esenciales de la NSCL refuerzan esta visión al 
incluir la necesidad de dominar: Estrategia de ventas, Proceso de ventas, Técnica de 
negociación, Psicología del consumidor y Perfil del cliente. Estos elementos garantizan que 
el aprendiz pueda estructurar una oferta. 

Actividad Clave 1: 

 Presentar Propuesta y realizar el cierre comercial. 

 De manera técnica y profesional. 

 
Para su logro se requiere: 

⮚ Trabajo colaborativo. 

⮚ Entorno adecuado. 

⮚ Comunicación asertiva con la comunidad SENA. 

⮚ Manejo de las nuevas tecnologías de la información y comunicación (TIC). 

3. FORMULACIÓN DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE 

3.1 ACTIVIDAD DE MESA REDONDA: donde el instructor escucha con atención los 
conocimientos previos de los aprendices de acuerdo a la formación. 
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Estas imágenes pueden estar sujetas a derechos de autor 

TIPOS DE CLIENTES: los cliente se identifican principalmente por su comportamiento de 

Compra, lealtad o nivel de conocimiento y su actitud pueden ser: 

Impulsivos, exigentes, leales, indecisos, silenciosos, negociadores entre otros, para esto es 

Fundamental ajustar el trato, mejorar la experiencia y así aumentar las ventas, adaptando la 

Comunicación a sus necesidades específicas. 

Conocer el mercado es vital para hacer una propuesta comercial como se mueve, la tendencia 
Que le gusta a la gente, ver oportunidades de negocio en necesidades insatisfechas. 

 

 
¿De acuerdo a lo aprendido como abordarías cada tipo de cliente? 
¿Cuáles son las acciones o actitudes a emprender como persona y/o trabajador, para 
evitar un choque negativo con el cliente o usuario? 
¿Qué tipo de productos o servicios ofrecerías al mercado actual de acuerdo a tu 
experiencia? 

 
Tiempo de la actividad: 1 hora 

 
Evidencia: Cuestionario resuelto 

 
3.3 Actividades de contextualización e identificación de conocimientos necesarios 
para el aprendizaje: 



GFPI-F-135 V02 

 

 

 
 
 

 

 
 
 

 

ESCENARIO 1 
TENDECIA DEL 

MERCADO 

ESCENARIO 2 
ANALISIS PROPOSITIVO 

ESCENARIO 3 
EVALUACIÓN 
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Tiempo de actividad: 2 horas 
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3.3.4 Actividades de transferencia de conocimiento: 

Exponer aspectos e impactos de acuerdo al estudio de mercado por medio 

de diapositivas o video, donde justifique la información incluida en la matriz 

esto se hace en grupos de 6 aprendices. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
Tiempo de la actividad: 2 horas Evidencia: Diapositivas 

● Ambiente Requerido: Ambiente convencional 

● Materiales: De acuerdo con los indicados por el instructor 
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3. ACTIVIDADES DE EVALUACIÓN 

 

Evidencias de Aprendizaje Criterios de Evaluación Técnicas e Instrumentos de 

Evaluación 
 

Evidencias de Conocimiento: 

 
Cuestionario sobre problemáticas 

económicas y del mercado global 

oferta y demanda. 

Evidencias de Desempeño 

 

Exposición de un producto o 

servicio según tu experiencia. 

Evidencias de Producto: 

 

Cuestionario escrito y 

talleres en clase. 

segmenta el mercado, y justifica 
su elección con base en datos 
relevantes demográficos, 
Psicográficos. 

diferencia la promoción de 
ventas y la comunicación 
comercial, según los objetivos de 
Mercadeo. 

aplica los principios de 
segmentación y posicionamiento 
al elaborar su plan, según 
Especificaciones del cliente. 

 
expone las ventajas y beneficios 
del producto o servicio de 
acuerdo con el escenario de 
Ventas. 

Clasifica al cliente con base en la 
motivación y el comportamiento 
de compra. 

selecciona fuentes secundarias 
para la industria de acuerdo con 
el diagnóstico de 
Mercado. 

Compara métricas clave según 
las brechas de rendimiento. 

 
Diferencia la estrategia de la 
organización de acuerdo con 
áreas de generación. 

Técnica: formulación de pregunta 

 
Instrumento: cuestionario 

 
 
 

 
Técnicas: valoración de 

productos 

Instrumento: estimación 
 
 

 
Técnicas: valoración de 

productos 

Instrumento: rúbrica 
 
 

 
Técnicas: valoración de 

productos 

Instrumento: Matriz 
 
 

 
Técnicas: Estudio de casos 

 
Instrumento: Lista de chequeo 
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⮚ GLOSARIO DE TÉRMINOS: 

 Costo: Se considera una inversión recuperable que afecta directamente al precio de venta y la rentabilidad. 

 Precio: Es la cantidad de dinero o valor monetario asignado a un producto o servicio para su intercambio. 

 Margen: se refiere a un espacio o diferencia de cantidad usualmente monetaria. 
 costo variable: Aumentan cuando se produce más y disminuyen al reducir la actividad, incluyendo insumos 

 clientes: siendo el motor de los ingresos y la figura central de la actividad comercial. 

 proveedor: Son eslabones críticos en la cadena de suministro, influenciando la competitividad 

 producto: cualquier bien, servicio, idea o lugar que se ofrece en un mercado para satisfacer una necesidad. 

 servicio: Se caracteriza por ser perecedero (no almacenable). 

 segmento: A diferencia de la recta, tiene un inicio y un final definidos. 

 demanda: representando el deseo colectivo y la capacidad de compra en un periodo de tiempo. 

 materia prima: es el primer eslabón de la cadena productiva 

 costos fijos: son aquellos gastos de una empresa que se mantienen estables y constantes, 

 cobertura: Implica la capacidad de cubrir, garantizar o proteger un riesgo o espacio físico específico. 

 software: Actúa como el soporte lógico que interactúa con el hardware, haciéndolo funcional. 

 oferta: . Se rige por la ley de la oferta: a mayor precio, mayor cantidad ofertada, generalmente representada 
por una curva creciente. 

 Estrategia: No son tareas aisladas, sino un conjunto coherente para lograr una meta, aplicable a negocios, 

 Exhibición: presentación, ostentación, manifestación. exposición, muestra, demostración, certamen, 
concurso, prueba. 

 
 
 

 
6. REFERENTES BIBLIOGRÁFICOS: 

https://biblioteca.sena.edu.co/ 
 

https://escuela-emprendedores.alegra.com/colombia/diferencia-entre-empresa-de-productos-y-
servicios/ 

https://www.youtube.com/watch?v=4tgAXECjptU 
https://concepto.de/demanda/#ixzz8nXwBq4Pz 
https://www.pipedrive.com/es/blog/ventas-marketing-generar-clientes 
https://concepto.de/oferta/#ixzz8nSYcLV6r 
https://blog.hubspot.es/sales/analisis-demanda 

https://biblioteca.sena.edu.co/
https://escuela-emprendedores.alegra.com/colombia/diferencia-entre-empresa-de-productos-y-servicios/
https://escuela-emprendedores.alegra.com/colombia/diferencia-entre-empresa-de-productos-y-servicios/
https://www.youtube.com/watch?v=4tgAXECjptU
https://concepto.de/demanda/#ixzz8nXwBq4Pz
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https://blog.hubspot.es/sales/analisis-demanda
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criterio de evaluación excelente bueno aceptable malo 

 
 
 

 

Rúbrica escenarios implementación de estrategias de mercadeo y ventas 

 

Comprende los conceptos 
básicos de estrategia de 

mercadeo y venta. 

Demuestra un profundo 
entendimiento de los conceptos y 
los aplica de forma efectiva en 
situaciones reales. 

Planifica y ejecuta experimentos de 
manera adecuada, obteniendo 
resultados confiables. 

Desarrolla estrategias 
efectivas de mercadeo y 
venta. 

Desarrolla estrategias originales y 
altamente efectivas, considerando 
todos los aspectos relevantes. 

Analiza e interpreta los datos de 
manera adecuada, llegando a 
conclusiones coherentes y 
sustentadas. 

Conduce experimentación 
de manera apropiada. 

Analiza e interpreta los 
datos obtenidos. 

Planifica y ejecuta experimentos de 
manera precisa y detallada, 
obteniendo resultados confiables. 

Utiliza el juicio de 
ingeniería para elaborar 
conclusiones. 

Analiza e interpreta los datos de 
manera profunda y acertada, 
llegando a conclusiones claras y 
sustentadas. 

Utiliza un juicio de ingeniería sólido, 
elaborando conclusiones adecuadas 
basadas en múltiples factores 
relevantes. 

Comprende la mayoría de los 
conceptos y los aplica de manera 
competente. 
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Describe de forma clara y concisa 
las características de los productos 
y servicios, aunque puede faltar 
algún detalle específico. 

Explica de forma clara la relación 
entre oferta y demanda en el 
mercado, aunque puede faltar 
alguna información adicional. 
 
Desarrolla estrategias 

competentes, pero con algunas 
omisiones o debilidades. 

Desarrolla estrategias efectivas, 
considerando la mayoría de los aspectos 
relevantes. 

Demuestra un juicio de ingeniería 
excepcional, elaborando conclusiones 
precisas y fundamentadas en una amplia 
gama de factores. 

Comprende completamente los 
conceptos y es capaz de aplicarlos 
adecuadamente. 

Analiza los factores que 
influyen en los precios de 
los productos y servicios 

Explica la relación entre 
oferta y demanda en el 
mercado de productos y 
servicios 

Describe adecuadamente 
las características de los 
productos y servicios. 
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Escala de Estimación 

Matriz de Peligros y Riesgos SST 

 
Se tendrá en cuenta la siguiente escala 

 

 Indicadores Cumple/ No 
cumple 

 

Identifica apropiadamente los peligros inherentes a su 

trabajo. 

 

Realiza una correcta valoración de los riesgos asociados a los 

peligros en su actividad laboral. 

 

Determina apropiadamente la aceptabilidad de un riesgo de 

acuerdo al nivel. 

 

 

 
LISTA DE CHEQUEO 

MATRIZ SOBRE ASPECTOS, IMPACTOS AMBIENTALES 
 

 
INDICADORES 

 
(De acuerdo con los aspectos que el instructor considere 

destacar según el programa de formación, el anexo número 1 y 

el enlace dado en la actividad) 

 

 
Cumple/ no cumple 

Identifica la actividad realizada en el estudio de 

caso 

Reconoce las problemáticas de mercado generadas 

en el estudio de caso 
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Registra los aspectos oferta y demanda que se 

presentan en el estudio de caso 

Identifica los impactos económicos generados de 

acuerdo a los aspectos de mercado. 

Clasifica la normatividad apropiada de acuerdo al 

o control económico identificado 
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