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ACTA No. 001

NOMBRE DEL COMITE O DE LA REUNION:

CIUDAD Y FECHA: 21/07/2026 HORA INICIO: | HORA FIN:
12:00PM 13:00PM
LUGAR Y/O ENLACE: SESION DE DIRECCION / REGIONAL / CENTRO:
CONCERTACION CENTRO DE LA INNOVACION DE LA
CURSO AGROINDUSTRIAL Y DE SERVICIOS -
MERCHANDISING PUERTO BOYACA
1300- CIAS

20260521 201130-
Grabacion de la

reunién.mp4

AGENDA O PUNTOS PARA DESARROLLAR:

Saludo

Socializar el plan de trabajo durante el desarrollo del curso
Informe del curso

Conclusiones

PwnNpE

OBJETIVO(S) DE LA REUNION:

Realizar la socializacién académica y pedagdgico al desarrollo del programa de formacion en
APLICACION DEL MERCHANDISING EN PUNTOS DE VENTA, Ficha caracterizada por: Regular,
gue se desarrollara de 15 de mayo al 17 de junio de 2026.

DESARROLLO DE LA REUNION

Desarrollo de la reunidn:

La instructora Brigide Monroy Olmos, instructora contratista del Centro de la Innovacién de la
Agroindustrial y de Servicios, presenta a los aprendices en la sesion el programa de formacién
complementaria que se realizara:

Curso: APLICACION DEL MERCHANDISING EN PUNTOS DE VENTA

Cadigo de la ficha: 3510374

Fecha del curso: 16de 15 de mayo al 17 de junio de 2026.

e Competencia: 260101062.Surtir productos segun estrategia de promocién y técnicas de
merchandising.

¢ Resultados de aprendizaje: 0 260101062-01. Establecer elementos visuales y sensoriales del punto
de venta de acuerdo con principios del merchandising y caracteristicas del cliente.
e 260101062-02. Implementar acciones de merchandising segln necesidades comerciales y perfil
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Se dio inicio al curso con los siguientes aprendices:
Cesar Alejando Castro C.C 1233694053
Mauro Alberto Robles: C.C 1082840840

CONCLUSIONES

Se brindan los lineamientos para aprobar el curso. Participacion y asistencia en encuentros
sincrénicos (30%) 3 asistencias, participar en las actividades de las sesiones (70%) vy el
certificado NO tiene ningln costo, una vez aprobado el curso pueden descargar el certificado
en Sofia. Duracién: 48 horas — 4 sesiones sincronicas. Modalidad: Virtual (temas). 4 tutorias.
21, 23,28,30 de mayo y 3y 11 de junio.

ESTABLECIMIENTO Y ACEPTACION DE COMPROMISOS

ACTIVIDAD FECHA RESPONSABLE FIRMA O
/DECISION PARTICIPACION VIRTUAL

DE: ASISTENTES Y APROBACION DECISIONES

NOMBRE DEPENDENCIA/ | APRUEBA | OBSERVACION FIRMA O
EMPRESA (SI/NO) PARTICIPACION
VIRTUAL
Brigide Instructora SI N/A Bea6 1 EEHOMRO,
Monroy
Olmos
Eliana Instructora FPI | N/A
Marcela
Tunarrosa

De acuerdo con La Ley 1581 de 2012, Proteccién de Datos Personales, el Servicio Nacional de Aprendizaje SENA, se
compromete a garantizar la seguridad y proteccion de los datos personales que se encuentran almacenados en este
documento, y les dara el tratamiento correspondiente en cumplimiento de lo establecido legalmente.
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Accede a SOFIA Area Personal A1 fi1 BRIGIDE MONROY OLMOS (BN~

APLICACION DEL MERCHANDISING EN PUNTOS DE VENTA (3510374)

Acciones masivas & 5

Mis cursos / Cursos / (oculto/s) / P_63110192_V_3510374_R_15_C 9551
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| (4 ) Afadir una actividad o un recurso

Add section

~ Reporte del curso & (Ocuitade alos aprendices.

| (4 ) Afadir una actividad o un recurso

Add section

21 DE MAYO 13:00 3510375 -351074 SESION DE CONCERTACION CURSO
MERCHANDISING 1300-20260521_201130-Grabacién de la reunion.mp4
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] G Grabar ~ T Cargar @@ Abrireditor L Descargar [g Movera (O Copiara == b Teams /7 Edicion ~ B Compartir

Transeripcién X X
Recarar
- Descargar
=

@ RimEp [

Porque cada uno de estos cursos tiene su

tecndlogo o su téenica. Los técnicos y tecndlogos

abren cada 3 meses y también estén, también se

realizan de manera virtual. Son un poco B
obviamente mas larges que estos pequefios
cursos que nosotros dictamos. Angela, te dige,
bueno, este curso.

Lo estamos en estd un poce més enfocado, claro,

en &l orden y en | forma de pues de exponer los Comentario:
productos, quizé mas en espacio, puede ser un
poco més en espacios fisicos. 2
° Es digames que eso también va a estar asociado Coripeacea,
también con todo el tema de mercadeo, con
7e45 /3801 temas de pues que estén tambign muy b
relacionados con marketing. Sin embargo, también
& v & ¢ si es de tu interés, hay 2 cursos, o sea, pues para 5
que los que |os puedes realizar también en
SESION DE CONCERTACION CURSO MERCHANDISING 13:00 (DO M D T RS,

igual si también les interesa,
21de mayode 2026 Caduca dentro de 141 dias  « O visualizaciones « SharePoint App = HD U oeT i = o) (TR BT aee
campafias digitales, campafias publicitarias, y el
ofro que es creacion de contenido en redes
sociales, y ¢l otro es creacion de storytelling.
Entonces esos 2 cursos estén abiertos.

Agregue una descripcién para explicar de qué trata este video

iPara qué? Pues igual también si son de tu interés
para posicionamienta en tema de redes sociales. v

23 DE MAY03510375 -351074 SESION DE CONCERTACION CURSO MERCHANDISING
1300-20260523_141102-Grabacidon de la reunién.mp4

Si bien esta sesién tiene el mismo nombre, corresponde a la primera sesion explicativa
como se puede evidenciar en el video.

~ ~ =
L & ?  Brgide Monroy oL (B0

) oY Grabar v T Cargar @& Abrireditor | Descargar [g Movera (O Copiara - &5 Teams v 2 Edicién v

Transcripcion X %

&8  SESION DE CONCERTACI.. O Sin etiqueta ' v Jor

L Descargar

lo buscan, o sea, todo ests conectado en el

mercado. Para eso también un disefio, unas Lo
personas como lo que hicieron todos estos tipos

de estudio, Ustedes van a una. Ahora vamos a una B
tienda,

es lo vamos estableciendo
todo marcado por sonido,

En una tienda, ent
por tipo de sonid

por un tipo de iluminacién. Hay un producto que =]
se disefi para que a oferta sea un poco més
oscura, para que los colores sean mas oscuros, por

o cual es posible que i la marca se encarga de la S8
inversién.

Tenga un disefio y un color en tienda especifico,

entonces que marca una diferencia y llama la b
atencion, que es el caso de muchas empresas
&9 G grandes cuando hacen un lanzamiento o una
estrategia. Entonces ahi planteamos que el
SESION DE CONCERTACION CURSO MERCHANDISING 13:00 S
Un compuesto de profesiones, personas que han
23demayode 2026 Caduca dentro de 142 dias - O visualizaciones « SharePoint App = HD trabajado en disefio, elaboracién, promocion para

un producto final, en este caso un producto que
sea tangible. ;Entonces, qué? ;Cusl es Ia diferencia

entre un tangible y un y un intangible que lo
puedo tocar? ;Lo puedo tener?

e una ipcion plicar de qué trata este

Ag

010 lo puedo tener, o sea, o lo puedo, puedo
adquirir adauirirlo, pero no es tangible, no lo v

TUTORIA 28 DE MAYO 3510375 -351074SESION DE CONCERTACION CURSO
MERCHANDISING 1300-20260528_185949-Grabacion de la reunién.mp4 Esta sesion
corresponde a la sesién de tutoria del 26 de mayo, si bien tiene el mismo nombre, las
sesiones de tutoria tienen como objetivo aclarar dudas y profundizar en tematicas
requeridas.
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Transcripcién x c}é
Recarar
| Descargar
=
Q Buscar Tramscripcion

"= El nimero de ficha, ay, no recuerdo exactamente.

@ Brigide Monroy Olmos 553
Mhm, El

Ingrid.
Ya entonces servicios.

Comentarias
o Angela 613

Te emvié per chat el correo, buenc.

— @ Brigide Manroy Clmos  6:16
61873156 2 Vale, ya o copio para que para pader enviar el si
alguien més de las personas que estén que estén [
presentes en este mamento tienen problemas de .

i restablecimiento de contrasefia. Por favor,
envierme & comea para incluiriss en este
momento en el correo que estoy enviando a la
Mesa de Servicios, vale,

SESION DE CONCERTACION CURSO MERCHANDISING 13:00

25 de mayo de 2026 Caduca dentro de 147 dias + 0 visualizaciones « SharePoint App « HD
La muchaca con corte aqu.
Agregue una descripcidn para explicar de qué trata este video =

En un momento.

Me recuerdss su nombre, por favor, completa?

_— e 2 e

SESION 30 DE MAYO3510375 -351074 SESION DE CONCERTACION CURSO
MERCHANDISING 1300-20260530_153756-Grabacién de la reunién.mp4

Esta es la segunda sesion explicativa, aunque su nombre corresponde a la sesidon de
concertacion, el desarrollo de la sesidn es explicativa.

& 2 ide M o (2
Eo Brigide Monroy
& o y (&

) o0 Grabar v T Cargar @ Abrireditor L Descargar £g Movera (O Copiara - & Teams v 2 Edicién ~ @ Compartir v

@8  SESION DE CONCERTACL. O Sin etiqueta &' £ Buscr

%

Transcripcion X (}{)

L Descargar

03 Tipos de Segmentacién

Q Bu
Los dos tipos principales de segmentacion son:
== >
= e La segmentacién psicografica que incluye el tema i
- g Q‘z Psicografica: Geografica: del estilo de vida, , los valores, los intereses
) P personales, , pues digamos que el tipo de
formacién o los grupos sociales y otro el entomo B

4 ~—— en que nos movemos la parte geografica. Notas

El tema también a veces cultural, cultural o
religioso influye en también las tomas de
decisiones. Ambos tipos de segmentacion nos van
a permitir generar mensajes adecuados y oferta
adecuada y exhibicién adecuada para poder
conectar con cada grupo de clientes diferentes,
porque claro,

Ambos tipos de segmentacién permiten personalizar productos, mensaje:
para conectar mejor con cada grupo de clientes.

s y estrategias

No es o mismo en un lugar que tuvo ofertes un
que vendas productos saludables, quizé producto
seco. Podemos pensar en un supermercado, estan
los productos secos, los eco y los que estén como
€n a veces no son muchos, pero estan en un sector.

SESION DE CONCERTACION CURSO MERCHANDISING 13:00
Que es un poco verde, porque claro, en estos

temas de Ia teoria del color de Ia teorfa del
marketing influye la teorfa del color, influye Ia
teorfa del marketing sensorial.

30 de mayo de 2026 Caduca dentro de 149 dfas  + O visualizaciones + SharePoint App + HD

2 Ia teoria de Ia psicologia?

Lo cual bésicamente son intereses, como influyen
los colores en la toma de decisiones de un
consumidor. v

TUTORIA 3 DE JUNIO 3510375 -351074 SESION DE CONCERTACION CURSO
MERCHANDISING 1300-20260603_190028-Grabacién de la reunién.mp4
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™) BN Grabar ~ T Cargar @ Abrireditor | Descargar Movera (O Copiara --- Teams ~ £ Edicién ~ B compartir ~

e

@ Brigide Monroy Olmos 1420

Creacion de storytelling incluye esto que nosatros
trabajamos en tema de exhibicién en punto de
wenta, O sea, ya lo que les decfa, les digo en clase,
&n punto de venta, hablando tanto en punto fisica
como en I parte vitual, como punto de vents.
entances.

° ‘Angeia Patricia Gonzdlez Gonzdler 1428
0.

@ Brigide Monroy Olmos 1442
ES de estarlo revisando, de estarlo revisando &
intentando abren cada 3 meses. Yo sé que los
cursos abren cada 3 meses,

e

SESION DE CONCERTACION CURSO MERCHANDISING 13:00

3dejuniode 2026 Caducadentrode 153 dias  + O visualizaciones « SharePointApp » HD o Angela Patricia Gonzaler Gonzalez 1444
2 3 . Thank you.
Agregue una descripcin para explicar de qué trata este video .
sk

G Brigide Monroy Olmos 1455
Vale, no te escucho muy bien.

Transcripeion X ¥
Recartar
L Descargar
=
Q Buscar Tarscrpcien

Comertarias

=
=

Configuracién

(=

Aniss

SESION 6 DE JUNIO 3510375 -351074 SESION DE CONCERTACION CURSO
MERCHANDISING 1300-20260606_154344-Grabacion de la reuniéon.mp4 Aunque el

nombre corresponde a la la primera citacion esta sesion es explicativa.

&8  SESION DECONCERTACL. O Sin etiqueta &~ 2 Buscar &

m @N Grabar ~ T Cargar @@ Abrireditor 1 Descargar Cg Movera (O Copiara -+ 5 Teams

Transcripcién

L Descargar

118 1S VB PSS W81 MU S LT EL Y £
cliente tenga novedad y le gener nueva
curiosidad, Entances, si te das cuenta, juegan con
muchos colores, Las marcas juegan, las marcas
trabajan diertas estrategias.

Peri6dicamente, entonces tenemos que estar, no
es.

Tenemos que las marcas desarrollan, por gjemplo,
cada cierto tiempo sacan algun tipo de camparia
que es llamativa, que al tacto y visualmente suele
ser llamativa, que exigen o quieren clertos
espacios dentro del.

Dentro del almacén para su exhibicion, por eso la
digamos que los zlmacenes suzlen ser muy
fiexibles en cuanto a la forma de distribucién v en
E W G ¢ cuanto a como ubicarse, en cémo ubicar (o5

& 7 srigide Monroy Ol

X%

Recartar

=

Tranacipeién

S

Inteacic..

B

Notas

o

Comermarias

productos de acuerdo a Iz demanda del pues de I3

SESION DE CONCERTACION CURSO MERCHANDISING 13:00 marca que esté.

De tal forma que puedan satisfacer la demanda de

6 dejunio de 2026 Caduca dentra de 156 dias + 0 visualizaciones + Sharefoint App » HD e B R e
Entonces tenemos que un supermercado va a si
KitKat quiere o €l 0 12 0 la marca de qué de café o
de o Coca Cela quiere exhibirlo de esta manera,

Agregue una deseripcin para explicar de qué trata este video

De en forma piramidal.

El supermercado va a flexibilizar su forma de
exhibir para hacerla més llamativa. disculoen.

SESION 10 DE JUNIO 3510375 -351074 SESION DE CONCERTACION CURSO

MERCHANDISING 1300-20260610_191039-Grabacién de la reunién.mp4

Esta sesion corresponde a la ultima sesidn explicativa.
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armA SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAJE SENA Version: 01

A PLAN DE TRABAJO CONCERTADO CON EL APRENDIZ PARA EL DESARROLLO DE LA RUTA DE APRENDIZAJE Mayo de 2026

6 CENTRO DE LA INNOVACION
: A VENT :
Programa de Formacién: | APLICACION DEL MERCHANDISING EN PUNTOS DE VENTA Centro: AGROINSDUSTRIAL Y DE SERVICIOS ‘ |.n| 3510374 | Nombre Instructor: BRIGIDE MONROY OLMOS

Proyecto (s): [ ] Cédigo 63110192

Resultado (S) de Aprendizaje

RT.__[R apaconcoptat e roducin saniiony casctaistion ol i [ o [FA2 ESTABLECER NETRIGAS TENENGO EN GUENTA PLAN DE MARKETIG DIGTAL

R3. | [re]

RaP EviDENCIA DESGRIPCION DE LAS EVIDENCIAS DE APRENDIZAJE FECHA CONGERTAGION | _TPODE | FORADE | canlioend DESGRIPGION DE LAS EVIDENGIAS DE APRENDIZAJE FECHA T

1 Informe: matriz de analisis estratégico 20 OE ABRIL PProducto | Digital 5 | Infografia sobre: exhibicion y ubicacion de productos. 9 DE JUNIO PProducto | Digital

Cuestionario sobre: conceplos y ineamientos el merchandising 1DEMAYD P:Producto | Digital 6 | Cuestionario sobre: estimulo en la compra 14 DE JUNIO

R1

analisis de clientes y el del puntos de venta 28 DEMAYD PProducto | Digital 7 [Video sobre: informe de recomendaciones estratégicas de merchandising en un punto de venta 14 DE JUNIO

ofalw|n

13

3
=

R3 R4.

12 16

FECHA DE ENTREGA REAL JUICIO DE EVALUACION

NOMBRE DEL APRENDIZ
CH 3 I I 3 R I I I T D T el o[ eleleE] .

OBSERVACION

. | NO APROBADO

GINALYSET 15 DE JUNIO. 14 D[ 12 DE JuNID A Al APROBADO

R WALMANZA ARE: A NO APROBADO

KELLY JHOANAAL VAREZ PEREZ A NO APROBADO

KATHERIN P/ A NO APROBADO

vuppy A NO APROBADO

NASLY ROSARRIAS VALENCIA A NO APROBADO

MARIA CAMI A NO APROBADO

N NO APROBADO

DEIDANA NO APROBADO

LAURA SOFIABLANCO MURO: NO APROBADO

JOSE MARIABUILES DESTOUESSE NO APROBADO

KELLY ARE: NO APROBADO

NGIE L una NO APROBADO

KAREN JUL NO APROBADO

INGRID NATAL 05 SERNA NO APROBADO

ULIETH MELL conzaEz NO APROBADO

Ccesar AL o1 pesuno [peufoea] 1208 suno A Al » APROBADO

o B » NO APROBADO

NO APROBADO
JUAN CAMILOCLARO ARDIL

NO APROBADO
HERNAN FELIPEDEL

NO APROBADO
LLISSONDIAZ CAMPO

NO APROBADO
PAOLADIAZ 0SORIO

NO APROBADO

270emavo [oEmbesu]  11oeino A Al » APROBADO
MARIA YUL un

NO APROBADO
DGO AL

NO APROBADO

LA CAMLAEL 24DEMAYO |24 DE| 24 DE| 01 DE JUNID A alx A APROBADO

. A » NO APROBADO

NO APROBADO
GUERD

. 7 CONZALE s1oEmavo [10E1DEUNO N alx APROBADO

NO APROBADO

B » NO APROBADO

NO APROBADO
oy Lore

NO APROBADO
TEEVEN AL

B » NO APROBADO

NO APROBADO
TUES TS

NO APROBADO
AR CaL

JOSE RAULLEAL AGUIRRE 30EJUNO  |8DEJNO A ala APROBADO

INGRIS PAOLALLANES ZARATE NO APROBADO

NO APROBADO
PEZ HINCAPIE

NO APROBADO
DANIEL CAMILOMARTINEZ ALCENDR

NO APROBADO

NO APROBADO
NDiAL FUQUEN

NO APROBADO
L ROMERO.

NO APROBADO
ToRRES

Eon NO APROBADO

NO APROBADO

NO APROBADO

Yenny AORDUZ ACOST, A A NO APROBADO

s 12DE JUNIO [DE JU]DE JUNIO * N 'NO APROBADO

NO APROBADO
MARY L eon

NO APROBADO

NO APROBADO

NO APROBADO
ANVELY RODRIGUEZ

. NO APROBADO

NO APROBADO
PAULAIMENAPERILLA GIL

NO APROBADO
MARYURL

(GLADIS VALENTINABOLO ATENCH NO APROBADO

B » NO APROBADO
LARREAL

NO APROBADO

NO APROBADO
GLoRAEL Lanos

NO APROBADO
MAURO ALBERTOROBLES ALVARAD

NO APROBADO
JUANITA PAOL

NO APROBADO
e PASTRAN

NO APROBADO

NO APROBADO

NO APROBADO
JEsus

LAURA VAL BARRET NO APROBADO

NO APROBADO
IRIS GUADAL UPESANCHEZ ROPERO

B » NO APROBADO
BEL Lato;

NO APROBADO

NO APROBADO

NO APROBADO
waFEL

NO APROBADO

NO APROBADO
GUTIERREZ

NO APROBADO

Lina warc NO APROBADO

B » NO APROBADO

. NO APROBADO

— - o2 [PPToduC ”
Juicio de Evaluacién| A : Aprobado  D: Desaprobado Evidencia| o' 10 Forma de Entrega F: Fisica - D: Digital
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Incumgimiento i Motives dad,




EAHIBICION Y UBLCACION DE
RODUCTOS

UNA EXHIBICION ESTRATEGICA AUMENTA LAS VENTAS AL CAPTAR LA
ATENCION DEL COMPRADOR MEDIANTE UN VISUAL MERCHANDISING
EFECTIVO. A CONTINUACION, SE PRESENTA LA ESTRUCTURA VISUAL DE
UnA INFOGRAFA TECNICA PARA OPTIMIZAR LA UBICACION DEL
INVENTARIO EN EL PUNTO DE VENTA.

1. NI ACION

VERTICAL)

La altura a la que se coloca un articulo determina su
volumen de ventas e impacto visual.

Nivel Ojos (1.20m - 1.60m): Zona de percepcion alta.
Reune productos de alta rentabilidad, novedades o marcas
lideres.

Nivel Manos (0.80m - 1.20m): Zona de accesibilidad
directa. Concentra articulos de consumo diario y alta
rotacidon.

Nivel Suelo (Menos de 0.80m): Zona de
almacenamiento visible. Se destina a presentaciones
grandes, pesadas o productos gancho.

Nivel Cabeza (Mas de 1.60m): Zona de
posicionamiento de marca. Funciona principalmente
para empaques llamativos y sefializacion.

Diferentes formas de ordenar el producto

m,v ‘) varian la experiencia del cliente.
=
=

Vertical: Los productos cubren todos los
niveles de la géndola en una misma columna,
organizados de menor a mayor tamano hacia
abajo.

Horizontal: Las variedades se distribuyen a lo
largo de un mismo estante de izquierda a
derecha, facilitando la comparacion de precios.
En Bloques: Agrupa articulos de una misma
marca o categoria ocupando secciones
cuadradas compactas para generar un fuerte
impacto visual.

3. ISPACIOS ESPECTALES (10NAS -
ADICIONALES)

Estrategias fuera del lineal comun para detonar el
impulso de compra y elevar el ticket promedio.

Punta de Géndola: Extremos de los pasillos con alta
visibilidad, ideales para promociones de temporada o
lanzamientos.

Islas: Exhibidores solitarios en zonas de transito que
permiten al cliente rodear el producto e interactuar de
forma masiva.

Checkout (Cajas): Espacio de ultima parada con

o mputco de dtimo i, o . REGLAS DE ORQ DEL

MERCHANDISING VISUAL

Principios para mantener el punto de venta atractivo y
rentable.

Regla PEPS: Organizar el inventario de modo que lo
Primero en Entrar sea lo Primero en Salir, evitando
mermas o caducidades.

Frenteo Continuo: Desplazar los productos hacia el
borde delantero del estante para evitar la sensacion de
desabasto.

Ldégica de Asociacion: Ubicar productos
complementarios juntos (ej. galletas junto a dulces) para
incentivar la venta cruzada

i1«




Curso: APLICACION DEL MERCHANDISING EN PUNTOS DE VENTA (3510374) MARIA YULIANA ESPINOSA HOLGUIN -

Evidencia: AA2-EVO1. Infografia sobre: exhibician y ubicacién de productos . 1110570310cc, espinosaholguinyuliana@gmail.com | Cambiar usuario v |-

Ver todos [os cnvics 66de80'Y Restablecer preferencias de tabla
Entrega

Enviado para calificar
Calificado
El aprendiz puede editar esta entrega

o Infografia pdf dejunio de 2026, 15:58

» Comentarios (0)

Calificacién

Calificacion sobre 100 L]
o5

Calificacién actual en l libro de calfficaciones

A
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1 A~ B I
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B

Se aplica correctamente la relacién entre exhibicién y captar la atencién del cliente



SENA

N

INSTRUMENTO DE EVALUACION

1. DATOS GENERALES

Programa de formacion: Aplicacion del merchandising en puntos de venta.
Proyecto formativo: No aplica.
Fase proyecto: No aplica.

260101062. Surtir productos segun estrategia de promociény

Resultado de aprendizaje: . -
P j técnicas de merchandising.

AA2. Realizar informe de recomendaciones estratégicas de

Actividad de aprendizaje: -
P za) merchandising en un punto de venta.

AA2-EVO01. Infografia sobre: exhibicién y ubicacion de

Evidencia de conocimiento:
productos.

Criterios de evaluacion:
e Establece estrategias de exhibicion de productos y servicios con base en técnicas del

merchandising.
e Ejecuta acciones promocionales y sensoriales de acuerdo a objetivos comerciales y
merchandising.

2. LISTA DE CHEQUEO

CUMPLE
No. VARIABLES/INDICADORES DE LOGRO si | nO OBSERVACIONES

La infografia incluye titulo claro y relacionado con la exhibicién y
ubicacion de productos.

El disefio es claro, equilibrado y facilita la lectura en formato
digital o impreso.

3. | Presenta informacidn precisa sobre la exhibicién de productos.

4. |Presentainformacion precisa sobre la ubicaciéon de productos.

Identifica y caracteriza elementos visuales del punto de venta
(iluminacion, colores, mobiliario).

6 Identifica y caracteriza elementos sensoriales del punto de venta
" | (aromas, sonidos, texturas).

La informacion estd organizada de forma jerarquicay
comprensible.

Utiliza recursos graficos atractivos y acordes con el tema (iconos,
imagenes, colores).

T e T B oo B - B EOR B




SENA

N

INSTRUMENTO DE EVALUACION

9 Mantiene coherencia visual y textual con principios de
merchandising.
10 Cumple con formato, ortografia y calidad visual solicitada para la X
infografia.
3. EVALUACION:

Observaciones: Elabora de forma creativa la infografia dando claridad en la importancia de la exhibicion.

Juicio de Valor: Aprobado

MARIA YULIANA ESPINOZA HOLGUIN



Reporte de Juicios de Evaluacién

Focha del Reporte:
Ficha de Caracterizacién:

Cégigo:

Version:

Denominacién:

Estado de la Ficha de Caracterizacién:

Fecha Inicio:

Fecha Fin:

Modalidad de Formacion:
Regional:

Centro de Formacién:

710612026

3510374

63110102

APLICACION DEL MERCHANDISING EN PUNTOS DE VENTA

TERMINADA POR FECHA
1410512026

16106/2026

VIRTUAL

15 - REGIONAL BOYACA

9551 - CENTRO DE LA INNOVACION AGROINDUSTRIAL Y DE SERVICIOS

[Tipo de Documento | Numero de Documento |Nombre Apoliidos Estado Competencia Resultado de Aprendizaje Juicio de Evaluacion

e e S o — 5 —
merchandising NECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE.

cC 000361444 TAURA VALENTINA SANCHEZ BARRETO EN FORMACION (40839 - Surt productos segun estrategia Ge promocion y tecnicas do 735765 - 1. ESTABLECER ELEMENTOS VISUALES Y SENSORIALES DEL NG APROBADO
merchandising [PUNTO DE VENTA DE ACUERDO GON PRINCIPIOS DEL_ MERGHANDISING Y

E——— o 3 P11 33
merchandising NECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE.

cC 7000621540 NATALA PARRA CORREA EN FORMACION (40839 - Surir productos segun estrategia do promocion y tecnicas do 735765 1. ESTABLECER ELEMENTOS VISUALES Y SENSORIALES DEL NG APROBADO
merchandising [PUNTO DE VENTA DE ACUERDO GON PRINGIPIOS DEL MERGHANDISING Y

= e e B e
merchandising NECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE.

cC 1001852646 TARIA CAMILA JMENEZ PEREZ E FORMACION (40839 - Surir productos segun estrategia do promocion y tecnicas do 735765 1. ESTABLECER ELEMENTOS VISUALES Y SENSORIALES DEL NG APROBADO
merchandising [PUNTO DE VENTA DE ACUERDO GON PRINGIPIOS DEL MERGHANDISING Y

c3 002374147 JUAN GAMILO CLARG ARDILA EN FORMACION (40639 - Surtr productos segun estrategia de promocion y tecnicas de 735764 - 2. IMPLEMENTAR ACCIONES DE MERCHANDISING SEGUN NG APROBADO
merchandising NECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE.

cC 002374147 JUAN CAMILG CLARG ARDILA EN FORMACION (40639 - Surlir productos segun estrategia do promocion y tecnicas do 735765 - 1. ESTABLECER ELEMENTOS VISUALES Y SENSORIALES DEL NG APROBADO
merchandising [PUNTO DE VENTA DE AGUERDO GON PRINCIPIOS DEL MERGHANDISING Y

c3 003623401 GINA LYSETTE AHUMADA RODRIGUEZ POR CERTIFICAR | 40830 - Surlr productos sequn esiralegia de promocion y eonicas de. 735764 - 2. IMPLEMENTAR ACCIONES DE MERCHANDISING SEGUN [APROBADO
merchandising NECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE.

cC 1003823491 GINA LYSETTE AHUMADA RODRIGUEZ POR CERTIFICAR | 40839 - Surt productos segun esirategia de promocion y tecnicas do. 735765 - 1. ESTABLECER ELEMENTOS VISUALES Y SENSORIALES DEL [APROBADO
merchandising [PUNTO DE VENTA DE ACUERDO GON PRINCIPIOS DEL_ MERGHANDISING Y

c3 003066920 [VOLIETH MELISA CASAS GONZALEZ EN FORMACION (40639 - Surtr productos segun estrategia de promocion y (ecnicas de 735764 - 2. IMPLEMENTAR ACCIONES DE MERCHANDISING SEGUN NG APROBADO
merchandising NECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE.

cC 1003966929 [YOLIETH MELISA CASAS GONZALEZ EN FORMACION (40839 - Surlr productos segun estrategia Ge promocion y tecnicas do 735765 1. ESTABLEGER ELEMENTOS VISUALES Y SENSORIALES DEL NG APROBADO
merchandising [PUNTO DE VENTA DE ACUERDO GON PRINCIPIOS DEL MERGHANDISING Y

c3 004216218 VANESA ESTEFANIA NASPIRAN JOSSA EN FORMACION (4063 - Surlr productos segun estrategia de promocion y lecnicas de 735764 - 2. IMPLEMENTAR ACCIONES DE MERCHANDISING SEGUN NG APROBADO
merchandising NECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE.

CC 1004216218 [VANESA ESTEFANIA NASPIRAN JOSSA E FORMACION [40839 - Surtir productos segin estrategia de promocion y técnicas de- 735765 - 1. ESTABLECER ELEMENTOS VISUALES Y SENSORIALES DEL NO APROBADO!
merchandising [PUNTO DE VENTA DE ACUERDO GON PRINCIPIOS DEL MERGHANDISING Y

c3 7005090900 IARIA FERNANDA MARTINEZ CUEVAS EN FORMACION (40639 - Surtr productos segun estrategia de promocion y tecnicas de 735764 - 2. IMPLEMENTAR ACCIONES DE MERCHANDISING SEGUN NG APROBADO
merchandising NECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE.

cC 7005090900 WIARIA FERNANDA MARTINEZ CUEVAS EN FORMACION (40839 - Surir productos segun estrategia do promocion y tecnicas do 735765 1. ESTABLECER ELEMENTOS VISUALES Y SENSORIALES DEL NG APROBADO
merchandising [PUNTO DE VENTA DE ACUERDO GON PRINCIPIOS DEL MERGHANDISING Y

c3 005268366 DIANA CAMILA FLOREZ ESPINOSA POR GERTIFIGAR | 40830 - Surlr productos sequn esiralegia de promocion y teonicas de. 735764 - 2. IMPLEMENTAR ACCIONES DE MERCHANDISING SEGUN [APROBADO
merchandising NECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE.

cC 7005268386 DIANA CAMILA FLOREZ ESPINGSA POR CERTIFICAR | 40839 - Surt productos segun esiratogia de promocion y tecnicas do. 735765 1. ESTABLECER ELEMENTOS VISUALES Y SENSORALES DEL [APROBADO
merchandising [PUNTO DE VENTA DE ACUERDO GON PRINGIPIOS DEL_ MERGHANDISING Y

c3 005625541 |SEBASTIAN ANDRES SIERRA ANAYA F FORMAGION (40639 - Surtir productos segun estrategia de promocion y tecnicas de 735764 - 2 IMPLEMENTAR ACCIONES DE MERCHANDISING SEGUN NG APROBADO
merchandising NECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE.

cC 1005625541 SEBASTIAN ANDRES SIERRA ANAYA EN FORMACION (40639 - Surlir productos segun estrategia do promocion y tecnicas do 735765 1. ESTABLECER ELEMENTOS VISUALES Y SENSORALES DEL NG APROBADO
merchandising [PUNTO DE VENTA DE ACUERDO GON PRINCIPIOS DEL_ MERGHANDISING Y

c3 7006009903 TAURA SOFIA BLANCO MUNGZ F FORMAGION (40639 - Surlir productos segun estrategia de promocion y tecnicas de 735764 - 2. IMPLEMENTAR ACCIONES DE MERCHANDISING SEGUN NG APROBADO
merchandising NECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE.

cC 7006009993 TAURA SOFIA BLANCO MUNGZ EN FORMACION (40839 - Surlir productos segun estrategia do promocion y tecnicas do 735765 1. ESTABLECER ELEMENTOS VISUALES Y SENSORALES DEL NG APROBADO
merchandising [PUNTO DE VENTA DE ACUERDO GON PRINGIPIOS DEL MERGHANDISING Y

= e e e e B e
mercha NECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE.

cC 7006506637 GUERLY DAYANA GIVENE; EN FORMACION (40639 - Surir productos segun estrategia do promocion y tecnicas do 735765 1. ESTABLECER ELEMENTOS VISUALES Y SENSORIALES DEL NG APROBADO
merchandising [PUNTO DE VENTA DE ACUERDO GON PRINGIPIOS DEL MERGHANDISING Y
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merchandising NECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE.

i 007453614 JUAN DAVID VARON BERNAL EN FORMACION (40839 - Surir productos segun estrategia g promocion y tecnicas do 735765 - 1. ESTABLECER ELEMENTOS VISUALES Y SENSORIALES DEL NG APROBADO
merchandising [PUNTO DE VENTA DE ACUERDO GON PRINCIPIOS DEL MERGHANDISING Y

e e e e B e
merchandising NECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE.

cC 010760610 SARA JIMENA HENAG MEDINA EN FORMACION (40639 - Surir prouctos segun estrategia de promocion y tecnicas do 735765 - 1. ESTABLECER ELEMENTOS VISUALES Y SENSORIALES DEL NG APROBADO
merchandising [PUNTO DE VENTA DE ACUERDO GON PRINCIPIOS DEL MERGHANDISING Y
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merchandising NECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE.

cC 012316635 DIANA KATHERINE FIGUEREDO GOMEZ EN FORMACION (40839 - Surlir productos segun estrategia g promocion y tecnicas do 735765 1. ESTABLECER ELEMENTOS VISUALES Y SENSORIALES DEL NG APROBADO
merchandising [PUNTO DE VENTA DE ACUERDO GON PRINCIPIOS DEL_ MERGHANDISING Y
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merchandising NECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE.

cC 1012916030 [ANGIE LORENA CABANZO LAGUNA EN FORMACION (40839 - Surir productos segun estrategia do promocion y tecnicas do 735765 1. ESTABLECER ELEMENTOS VISUALES Y SENSORIALES DEL NG APROBADO
merchandising [PUNTO DE VENTA DE ACUERDO GON PRINGIPIOS DEL_ MERGHANDISING Y
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merchandising NECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE.

cC 013656161 KATHERIN PAGLA AWAYA ENCISO EN FORMACION (40839 - Surlir productos segun estrategia do promocion y tecnicas do 735765 1. ESTABLECER ELEMENTOS VISUALES Y SENSORALES DEL NG APROBADO
merchandising [PUNTO DE VENTA DE ACUERDO GON PRINGIPIOS DEL_ MERGHANDISING Y

cC 7016058038 JENNIFER ANDREA [MURoZ LEoN F FORMACION 40839 - Surtir productos segun estrategia de promocion y técnicas de 735764 - 2. IMPLEMENTAR ACCIONES DE MERCHANDISING SEGUN NO APROBADO
merchandising NECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE.

cC 016058038 JENNIFER ANDREA MUNGZ LEON EN FORMACION (40639 - Surlir productos segun estrategia do promocion y tecnicas do 735765 1. ESTABLECER ELEMENTOS VISUALES Y SENSORALES DEL NG APROBADO
merchandising [PUNTO DE VENTA DE ACUERDO GON PRINGIPIOS DEL_MERGHANDISING Y
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merchandising NECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE.

cC 1020457952 JHON EDISSON [OPEZ HINCAPIE EN FORMACION (40839 - Surir productos segun estrategia do promocion y tecnicas do 735765 - 1. ESTABLECER ELEMENTOS VISUALES Y SENSORALES DEL NG APROBADO
merchandising [PUNTO DE VENTA DE ACUERDO GON PRINCIPIOS DEL_ MERGHANDISING Y
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merchandising NECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE.

cC 1023369107 ESTEFANA TORRES GUTIERREZ EN FORMACION (40639 - Surir productos segun estrategia g promocion y tecnicas do 735765 - 1. ESTABLECER ELEMENTOS VISUALES Y SENSORIALES DEL NG APROBADO
merchandising IPUNTO DE VENTA DE ACUERDO GON PRINCIPIOS DEL_ MERGHANDISING Y
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merchandising NECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE.

cC 1030600348 RIVAS BETANCOURTH EN FORMACION (40839 - Surir productos segun estrategia de promocion y tecnicas do 735765 1. ESTABLECER ELEMENTOS VISUALES Y SENSORALES DEL NG APROBADO
merchandising [PUNTO DE VENTA DE ACUERDO GON PRINGIPIOS DEL_ MERGHANDISING Y
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merchandising NECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE.

cC 052964917 KATERINE MENDEZ TORRES E FORMACION (40639 - Surlir productos segun estrategia do promocion y tecnicas do 735765 - 1. ESTABLECER ELEMENTOS VISUALES Y SENSORIALES DEL NG APROBADO
merchandising [PUNTO DE VENTA DE ACUERDO GON PRINGIPIOS DEL MERGHANDISING Y

c3 052490736 JOSE AR BUILES DESTOUESSE EN FORMACION (40639 - Surtr productos segun estrategia de promocion y tecnicas de 735764 - 2. IMPLEMENTAR ACCIONES DE MERCHANDISING SEGUN NG APROBADO
merchandising NECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE.

cC 1052490738 [JOSE MARIA BUILES DESTOUESSE EN FORMACION (40839 - Surir productos segun estrategia do promocion y tecnicas do 735765 1. ESTABLECER ELEMENTOS VISUALES Y SENSORIALES DEL NG APROBADO
merchandising [PUNTO DE VENTA DE ACUERDO GON PRINGIPIOS DEL_ MERGHANDISING Y

c3 033666793 [ANGELA PATRICIA GONZALEZ GONZALEZ POR CERTIFIGAR 40830 - Surl productos sequn esiralegia de promocion y (eonicas de. 735764 - 2. IMPLEMENTAR ACCIONES DE MERCHANDISING SEGUN [APROBADO
merchandising NECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE.

cC 1053666793 [ANGELA PATRICIA GONZALEZ GONZALEZ POR CERTIFICAR | 40839 - Surt productos segun esiratogia de promocion y técnicas do. 735765 1. ESTABLECER ELEMENTOS VISUALES Y SENSORIALES DEL [APROBADO
merchandising [PUNTO DE VENTA DE ACUERDO GON PRINCIPIOS DEL_ MERGHANDISING Y

cC 1036647621 [JHOVAN DARIO CIRO GIRALDO F FORMACION 40839 - Surtir productos segun estrategia de promocion y técnicas de 735764 - 2. IMPLEMENTAR ACCIONES DE MERCHANDISING SEGUN NO APROBADO
merchandising NECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE.

cC 036647621 JROVAN DARI CIRC GIRALDO EN FORMACION (40639 - Surir productos segun estrategia do promocion y tecnicas do 735765 - 1. ESTABLECER ELEMENTOS VISUALES Y SENSORIALES DEL NG APROBADO
merchandising [PUNTO DE VENTA DE AGUERDO GON PRINCIPIOS DEL MERGHANDISING Y

cC 1041693176 ALLISSON oz cavPo % FORMACION. 40839 - Surtir productos segun estrategia de promocion y técnicas de 735764 - 2 IMPLEMENTAR ACCIONES DE MERCHANDISING SEGUN NO APROBADO

NECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE.

cC 041693176 (ALLISSON DIAZ CAMPO EN FORMACION (40839 - Surl productos segun estrategia G6 promocion y técnicas do 735765 - 1. ESTABLECER ELEMENTOS VISUALES Y SENSORALES DEL NG APROBADO
merchandising [PUNTO DE VENTA DE ACUERDO GON PRINCIPIOS DEL_ MERGHANDISING Y
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merchandising NECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE.

cC 1042250581 GLADIS VALENTINA FOLO ATENCIA EN FORMACION (40839 - Surir productos segun estrategia do promocion y tecnicas do 735765 1. ESTABLECER ELEMENTOS VISUALES Y SENSORIALES DEL NG APROBADO
merchandising [PUNTO DE VENTA DE AUERDO GON PRINGIPIOS DEL_ MERGHANDISING Y
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merchandising NECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE.

cC 043137696 KELLY YURANT BUSTOS ALVAREZ EN FORMACION (40639 - Surlir productos segun estrategia do promocion y tecnicas do 735765 1. ESTABLECER ELEMENTOS VISUALES Y SENSORIALES DEL NG APROBADO
merchandising [PUNTO DE VENTA DE ACUERDO GON PRINCIPIOS DEL MERGHANDISING Y
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merchandising NECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE.

cC 1044428984 DANIEL CAMILO MARTINEZ ALCENDRA EN FORMACION (40639 - Surlir productos segun estrategia do promocion y tecnicas do 735765 1. ESTABLECER ELEMENTOS VISUALES Y SENSORALES DEL NG APROBADO
merchandising [PUNTO DE VENTA DE ACUERDO GON PRINGIPIOS DEL_ MERGHANDISING Y
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merchandising NECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE.

cC 1048847485 PAULA JIVENA PERILLA GIL EN FORMACION (40839 - Suri productos segun estratogia g6 promocion y técnicas do 735765 1. ESTABLECER ELEMENTOS VISUALES Y SENSORALES DEL NG APROBADO
merchandising [PUNTO DE VENTA DE ACUERDO GON PRINGIPIOS DEL_ MERGHANDISING Y

c3 049607057 GIALYSON CAPRIGE ZUNIGA CAMARGO F FORMAGION (40639 - Surtir productos segun estrategia de promocion y lecnicas de 735764 - 2. IMPLEMENTAR ACCIONES DE MERCHANDISING SEGUN NG APROBADO
merchandising NECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE.

CC 1049607057 GIALYSON CAPRICE [zoviGA cAARGO EN FORMACION (40839 - Surtir producios segun estrategia G promocion y t@onicas de 735765 1. ESTABLECER ELEMENTOS VISUALES Y SENSORIALES DEL NO APROBADO
merchandising [PUNTO DE VENTA DE ACUERDO GON PRINCIPIOS DEL MERGHANDISING Y
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merchandising NECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE.

cC 049622751 [VALENA MARIA GONZALEZ RODRIGUEZ EN FORMACION (40639 - Surlir productos segun estrategia do promocion y tecnicas do 735765 1. ESTABLECER ELEMENTOS VISUALES Y SENSORIALES DEL NG APROBADO
merchandising [PUNTO DE VENTA DE ACUERDO GON PRINCIPIOS DEL_ MERGHANDISING Y
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merchandising NECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE.

cC 053331334 TNGRID NATALA CANPOS SERNA EN FORMACION (40639 - Surir productos segun estrategia do promocion y tecnicas do 735765 1. ESTABLECER ELEMENTOS VISUALES Y SENSORIALES DEL NG APROBADO
merchandising [PUNTO DE VENTA DE ACUERDO GON PRINGIPIOS DEL MERGHANDISING Y

c3 061751251 KATHERINE AGREDO NUNEZ % FORMAGION (40639 - Surtir productos segun estrategia de promocion y lecnicas de 735764 - 2. IMPLEMENTAR ACCIONES DE MERCHANDISING SEGUN NG APROBADO
merchandising NECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE.

cC 061751251 KATHERINE AGREDO NUNEZ EN FORMACION (40639 - Surir productos segun estrategia do promocion y tecnicas do 735765 1. ESTABLECER ELEMENTOS VISUALES Y SENSORIALES DEL NG APROBADO
merchandising [PUNTO DE VENTA DE ACUERDO GON PRINCIPIOS DEL MERGHANDISING Y
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merchandising NECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE.

cC 1061756556 JESUS EDGAR SAMBONI CAVAYO EN FORMACION (40839 - Surt productos segun estrategia Ge promocion y tecnicas do 735765 - 1. ESTABLECER ELEMENTOS VISUALES Y SENSORIALES DEL NG APROBADO
merchandising [PUNTO DE VENTA DE ACUERDO GON PRINCIPIOS DEL_ MERGHANDISING Y
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merchandising NECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE.




cc 1065831942 | JEFFERSON DAVID SIERRA CAMPO EN FORMACION 40839 - Surtir productos segun estrategia de promocion y técnicas de 735765 - 1. ESTABLECER ELEMENTOS VISUALES Y SENSORIALES DEL NO APROBADO
merchandising PUNTO DE VENTA DE ACUERDO CON PRINCIPIOS DEL MERCHANDISING Y

oC 7067081350 ELLEN SUSANA RUIZ PASTRANA EN FORMACION (40639 - Surtr productos segun estrategia de promocion y tecnicas de 735764 - 2. IMPLEMENTAR ACCIONES DE MERCHANDISING SEGUN NG APROBADO
merchandising INECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE.

cC 7067061350 ELLEN SUSANA RUZ PASTRAN/ EN FORMACION i p Segin estrategia de promocion y eonicas de 735765 - 1 ESTABLECER ELENENTOS VISUALES Y SENSORIALES DEL ___[NO APROBADO
merchandising PUNTO DE VENTA DE ACUERDO CON PRINCIPIOS DEL_ MERCHANDISING Y

oC 7067941685 WILETH BEATRIZ PACHECO NARVAEZ EN FORMACION (40639 - Surtr productos segun estrategia de promocion y tecnicas de 735764 - 2. IMPLEMENTAR ACCIONES DE MERCHANDISING SEGUN NG APROBADO
merchandising INECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE.

cC 1067941685 MILETH BEATRIZ [PACHECO NARVAEZ EN FORMACION 40839 - Surtir productos segun estrategia de promocion y técnicas de. 735765 - 1. ESTABLECER ELEMENTOS VISUALES Y SENSORIALES DEL NO APROBADO
merchandising PUNTO DE VENTA DE ACUERDO CON PRINCIPIOS DEL_ MERCHANDISING Y

oC To72745532 KAREN JULETH CAMACHO ORTEZ EN FORMACION (40639 - Surlr productos segun estrategia de promocion y lecnicas de 735764 - 2. IMPLEMENTAR ACCIONES DE MERCHANDISING SEGUN NG APROBADO

INECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE.

cC 1072745532 KAREN JULIETH (CAMACHO ORTIZ EN FORMACION 40839 - Surtir productos segun estrategia de promocion y técnicas de. 735765 - 1. ESTABLECER ELEMENTOS VISUALES Y SENSORIALES DEL NO APROBADO
merchandising PUNTO DE VENTA DE ACUERDO CON PRINCIPIOS DEL MERCHANDISING Y

oC OETE [ANYELY VARIANA PEDREROS RODRIGUEZ EN FORMACION (40639 - Surlir productos segun estrategia de promocion y tecnicas de 735764 - 2. IMPLEMENTAR ACCIONES DE MERCHANDISING SEGUN NG APROBADO
merchar INECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE

cC 1073514941 [ANYELY MARIANA RODRIGUEZ EN FORMACION (40839 - Surtir producios segun estrategia de promocion y (@cnicas de 735765 - 1. ESTABLECER ELEMENTOS VISUALES Y SENSORIALES DEL NO APROBADO
merchandising PUNTO DE VENTA DE ACUERDO CON PRINCIPIOS DEL_ MERCHANDISING Y

oC To75702007 YUDDY KARINNER ARANGO MARTNEZ EN FORMACION (40639 - Surtr productos segun estrategia de promocion y lecnicas de 735764 - 2. IMPLEMENTAR ACCIONES DE MERCHANDISING SEGUN NG APROBADO
merchandising INECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE.

cC 1075792047 | YUDDY KARINNIER ARANGO MARTNEZ EN FORMACION tir pr ‘segun estrategia de promocion y técnicas de 735765 - 1. ESTABLECER ELEMENTOS VISUALES Y SENSORIALES DEL NO APROBADO
merchandising PUNTO DE VENTA DE ACUERDO CON PRINCIPIOS DEL MERCHANDISING Y

oC 077143486 TINA ESPERANZA WELO ROMERD EN FORMACION (40639 - Surlir productos segun estrategia de promocion y lecnicas de 735764 - 2. IMPLEMENTAR ACCIONES DE MERCHANDISING SEGUN NG APROBADO
merchandising INECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE.

cC 1077143486 LINA ESPERANZA MELO ROMERO EN FORMACION 40839 - Surtir productos segun estrategia de promocion y técnicas de 735765 - 1. ESTABLECER ELEMENTOS VISUALES Y SENSORIALES DEL NO APROBADO
merchandising PUNTO DE VENTA DE ACUERDO CON PRINCIPIOS DEL_ MERCHANDISING Y

oC 7052840840 [WAGRG ALBERTO ROBLES ALVARADD EN FORMACION (40639 - Surtr productos segun estrategia de promocion y lecnicas de 735764 - 2. IMPLEMENTAR ACCIONES DE MERCHANDISING SEGUN NG APROBADO
merchandising INECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE.

cC 1082840840 MAURO ALBERTO [ROBLES ALVARADO EN FORMACION 40839 - Surtir productos segun estrategia de promocion y técnicas de- 735765 - 1. ESTABLECER ELEMENTOS VISUALES Y SENSORIALES DEL NO APROBADO
merchandising PUNTO DE VENTA DE ACUERDO CON PRINCIPIOS DEL_ MERCHANDISING Y

oC 7086363173 DEDANA PATRICI BETANCUR NARVAEZ EN FORMACION (40639 - Surlr productos segun estralegia de promocion y tecnicas de 735764 - 2 IMPLEMENTAR ACCIONES DE MERCHANDISING SEGUN NG APROBADO
merchandising INECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE.

cC 1086363173 DEIDANIA PATRICIA BETANCUR NARVAEZ EN FORMAGION 40839 - Surtir productos segun estrategia de promocion y técnicas de 735765 - 1. ESTABLECER ELEMENTOS VISUALES Y SENSORIALES DEL NO APROBADO
merchandising PUNTO DE VENTA DE ACUERDO CON PRINCIPIOS DEL_ MERCHANDISING Y

oC 050434954 [ERIKA XIVENA NETO ORTEGA EN FORMACION (40639 - Surtr productos segun estrategia de promocion y tecnicas de 735764 - 2. IMPLEMENTAR ACCIONES DE MERCHANDISING SEGUN NG APROBADO
merchandising INECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE.

cC 1090434954 ERIKA XIMENA INIETO ORTEGA EN FORMACION 40839 - Surtir productos segun estrategia de promocion y técnicas de 735765 - 1. ESTABLECER ELEMENTOS VISUALES Y SENSORIALES DEL NO APROBADO
merchandising PUNTO DE VENTA DE ACUERDO CON PRINCIPIOS DEL_ MERCHANDISING Y

C3 7050502702 TINAMARGELA URBINA ORTIZ EN FORMACION (4063 - Surtr productos segun estrategia de promocion y (ecnicas de 735764 - 2. IMPLEMENTAR ACCIONES DE MERCHANDISING SEGUN O APROBADO
merchandising INECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE.

cC 1090502702 LINA MARCELA (URBINA ORTIZ EN FORMACION 40839 - Surtir productos segun estrategia de promocion y técnicas de 735765 - 1. ESTABLECER ELEMENTOS VISUALES Y SENSORIALES DEL NO APROBADO
merchandising PUNTO DE VENTA DE ACUERDO CON PRINCIPIOS DEL MERCHANDISING Y

oC 080510327 CRISTHIAN FOMBERTO JAGOME ATUESTA EN FORMACION (40639 - Surtir productos segun estrategia de promocion y tecnicas de 735764 - 2. IMPLEMENTAR ACCIONES DE MERCHANDISING SEGUN NG APROBADO
merchandising INECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE.

cC 1090510327 CRISTHIAN HUMBERTO JACOME ATUESTA EN FORMACION (40839 - Surtir producios segun estrategia de promocion y t@cnicas de 735765 - 1. ESTABLECER ELEMENTOS VISUALES Y SENSORIALES DEL NO APROBADO
merchandising PUNTO DE VENTA DE ACUERDO CON PRINCIPIOS DEL_ MERCHANDISING Y

C3 080511801 (ANGIE VANESA TORRES MONCADA EN FORMACION (40639 - Surtir productos segun estrategia de promocion y tecnicas de 735764 - 2. IMPLEMENTAR ACCIONES DE MERCHANDISING SEGUN O APROBADO
merchandising INECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE.

cC 1090511801 [ANGIE VANESA TORRES MONCADA EN FORMACION 40839 - Surtir productos segun estrategia de promocion y técnicas de. 735765 - 1. ESTABLECER ELEMENTOS VISUALES Y SENSORIALES DEL NO APROBADO
merchandising PUNTO DE VENTA DE ACUERDO CON PRINCIPIOS DEL_ MERCHANDISING Y

i 7053205168 [KARLA ZHARIGK TARAZONA CARRILLO EN FORMACION (40639 - Surtr productos segun estrategia de promocion y lecnicas de 735764 - 2. IMPLEMENTAR ACCIONES DE MERCHANDISING SEGUN NG APROBADO
merchandising INECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE.

i 1093295168 KARLA ZHARICK TARAZONA CARRILLO EN FORMACION 40839 - Surtir productos segun estrategia de promocion y técnicas de 735765 - 1. ESTABLECER ELEMENTOS VISUALES Y SENSORIALES DEL NO APROBADO
merchandising PUNTO DE VENTA DE ACUERDO CON PRINCIPIOS DEL_ MERCHANDISING Y

C3 7083777103 RIS GUADALUPE [SANCHEZ ROPERO EN FORMACION (40639 - Surtir productos segun estrategia de promocion y lecnicas de 735764 - 2. IMPLEMENTAR ACCIONES DE MERCHANDISING SEGUN O APROBADO
merchandising INECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE.

cC 1093777103 IRIS GUADALUPE [SANCHEZ ROPERO EN FORMACION 40839 - Surtir productos segun estrategia de promocion y técnicas de. 735765 - 1. ESTABLECER ELEMENTOS VISUALES Y SENSORIALES DEL NO APROBADO
merchandising PUNTO DE VENTA DE ACUERDO CON PRINCIPIOS DEL MERCHANDISING Y

cC 1098071089 [SILVIA JULIANA. ORTIZ FONSECA POR CERTIFICAR 40839 - Surtir productos segun estrategia de promocion y técnicas de 735764 - 2. IMPLEMENTAR ACCIONES DE MERCHANDISING SEGUN [APROBADO
merchandising NECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE.

cC 7058071069 SIVIA JULANA ORTIZ FONSECA FOR CERTIFICAR 40839 - Surtr productos segin estrategia de promocion y t@cricas do. 735765 - 1. ESTABLECER ELEMENTOS VISUALES Y SENSORIALES DEL | APROBADO
merchandising PUNTO DE VENTA DE ACUERDO CON PRINCIPIOS DEL MERCHANDISING Y

C3 7058635138 FAGLA DiAZ OSORI0 EN FORMACION (40639 - Surtr productos segun estiategia de promocion y tecnicas de 735764 - 2 IMPLEMENTAR ACCIONES DE MERCHANDISING SEGUN O APROBADO
merchandising INECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE.

cC 1098635138 PAOLA EN FORMACION 40839 - Surtir productos segun estrategia de promocion y técnicas de 735765 - 1. ESTABLECER ELEMENTOS VISUALES Y SENSORIALES DEL NO APROBADO
merchandising PUNTO DE VENTA DE ACUERDO CON PRINCIPIOS DEL MERCHANDISING Y

oC 7058666590 [GSCAR MAURICIO EN FORMACION (40639 - Surtir productos segun estrategia de promocion y tecnicas de 735764 - 2. IMPLEMENTAR ACCIONES DE MERCHANDISING SEGUN NG APROBADO
merchandising INECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE.

cC 1098666590 [OSCAR MAURICIO EN FORMACION 40839 - Surtir productos segun estrategia de promocion y técnicas de 735765 - 1. ESTABLECER ELEMENTOS VISUALES Y SENSORIALES DEL NO APROBADO
merchandising PUNTO DE VENTA DE ACUERDO CON PRINCIPIOS DEL MERCHANDISING Y

oC 08682521 VENNY MARGELA ORDUZ ACOSTA EN FORMACION (40839 - Surllr productos segin estralegia de promocion y tGcnicas de 735764 -2 MPLEMENTAR ACCIONES DE MERCHANDISING SEGUN NG APROBADO
merchandising INECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE.

cC 056662521 [VENNY MARGELA ORDUZ ACOSTA EN FORMACION (40839 - Surtr productos segun estrategia de promocian y tGcricas do 735765 - 1 ESTABLECER ELEMENTOS VISUALES Y SENSORIALES DEL ___[NO APROBADO
merchandising PUNTO DE VENTA DE ACUERDO CON PRINCIPIOS DEL_ MERCHANDISING Y

oC TT02716618 ARYORT FLATA SAAVEDRA EN FORMACION (40839 - Surllr productos segin estrategia de promocion y tGcnicas d 735764 -2 MPLEMENTAR ACCIONES DE MERCHANDISING SEGUN NG APROBADO
merchandising INECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE.

cC 1102716618 MARYURI [PLATA SAAVEDRA EN FORMACION 40839 - Surtir productos segun estrategia de promocion y técnicas de. 735765 - 1. ESTABLECER ELEMENTOS VISUALES Y SENSORIALES DEL NO APROBADO
merchandising PUNTO DE VENTA DE ACUERDO CON PRINCIPIOS DEL MERCHANDISING Y

oC 709243050 KERIN SAMAR QUINTANA VILLARREAL EN FORMACION (40839 - Surllr productos segin estralegia 06 promocion y tGcnicas d 735764 -2 MPLEMENTAR ACCIONES DE MERCHANDISING SEGUN NG APROBADO
merchandising INECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE.

cC 1109244050 KERIN SAMAR [QUINTANA VILLARREAL EN FORMACION 40839 - Surtir productos segun estrategia de promocion y técnicas de 735765 - 1. ESTABLECER ELEMENTOS VISUALES Y SENSORIALES DEL NO APROBADO
merchandising PUNTO DE VENTA DE ACUERDO CON PRINCIPIOS DEL MERCHANDISING Y

oC D TGANITA PAGLA ROMERO HERNANDEZ EN FORMACION (40639 - Surtir productos segun estrategia de promocion y tecnicas de 735764 - 2. IMPLEMENTAR ACCIONES DE MERCHANDISING SEGUN NG APROBADO
merchandising INECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE.

cC 1110537134 [JUANITA PAOLA [ROMERO HERNANDEZ EN FORMACION 40839 - Surtir productos segun estrategia de promocion y técnicas de. 735765 - 1. ESTABLECER ELEMENTOS VISUALES Y SENSORIALES DEL NO APROBADO
merchandising PUNTO DE VENTA DE ACUERDO CON PRINCIPIOS DEL_ MERCHANDISING Y

cC 110570310 |MARIA YOLIANA [ESPINGSA HOLGUIN POR CERTIFICAR 40839 - Surlr productos segun estrategia de promocion y tecnicas de 735764 - 2. IMPLEMENTAR ACCIONES DE MERCHANDISING SEGUN (APROBADO
merchandising INECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE.

cC 1110570310 MARIA YULIANA [ESPINOSA HOLGUIN POR CERTIFICAR 40839 - Surtir productos segun estrategia de promocion y técnicas de. 735765 - 1. ESTABLECER ELEMENTOS VISUALES Y SENSORIALES DEL [APROBADO
merchandising PUNTO DE VENTA DE ACUERDO CON PRINCIPIOS DEL_ MERCHANDISING Y

oC 10503645 STEEVEN ALBERO FERRERA CARDOZO EN FORMACION (40839 - Surllr productos segin estralegia 06 promocion y tGcnicas d 735764 -2 MPLEMENTAR ACCIONES DE MERCHANDISING SEGUN NG APROBADO
merchandising INECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE.

cC 1110593645 STEEVEN ALBEIRO [HERRERA CARDOZO EN FORMACION 40839 - Surtir productos segun estrategia de promocion y técnicas de 735765 - 1. ESTABLECER ELEMENTOS VISUALES Y SENSORIALES DEL NO APROBADO
merchandising PUNTO DE VENTA DE ACUERDO CON PRINCIPIOS DEL_ MERCHANDISING Y

oC 121861260 DIEGO ALEXANDER ESTEPA SUCA EN FORMACION (40639 - Surtir productos segun estrategia de promocion y tecnicas de 735764 - 2. IMPLEMENTAR ACCIONES DE MERCHANDISING SEGUN NG APROBADO
merchandising INECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE.

cC 1121861269 DIEGO ALEXANDER [ESTEPA SUICA EN FORMACION 40839 - Surtir productos segun estrategia de promocion y técnicas de 735765 - 1. ESTABLECER ELEMENTOS VISUALES Y SENSORIALES DEL NO APROBADO
merchandising PUNTO DE VENTA DE ACUERDO CON PRINCIPIOS DEL MERCHANDISING Y

oC 21530974 TUAN CARLOS SALAS DIAZ EN FORMACION (40839 - Surllr productos segin estralegia 06 promocion y tGcnicas d 735764 -2 MPLEMENTAR ACCIONES DE MERCHANDISING SEGUN NG APROBADO
merchandising INECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE.

cC 1121936974 [JUAN CARLOS EN FORMACION 40839 - Surtir productos segun estrategia de promocion y técnicas de. 735765 - 1. ESTABLECER ELEMENTOS VISUALES Y SENSORIALES DEL NO APROBADO
merchandising PUNTO DE VENTA DE ACUERDO CON PRINCIPIOS DEL_ MERCHANDISING Y

oC 126444712 TARIA CAMILA EN FORMACION (40839 - Surllr productos segin estrategia de promocion y t@cnicas d 735764 -2 MPLEMENTAR ACCIONES DE MERCHANDISING SEGUN NG APROBADO
merchandising INECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE.

cC 1128444712 MARIA CAMILA' EN FORMACION 40839 - Surtir productos segun estrategia de promocion y técnicas de. 735765 - 1. ESTABLECER ELEMENTOS VISUALES Y SENSORIALES DEL NO APROBADO
merchandising PUNTO DE VENTA DE ACUERDO CON PRINCIPIOS DEL MERCHANDISING Y

oC 729402800 BELKYS FANET EN FORMACION (40839 - Surllr productos segin estralegia 06 promocion y tGcnicas do 735764 -2 MPLEMENTAR ACCIONES DE MERCHANDISING SEGUN NG APROBADO
merchandising INECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE.

cC 1129492800 BELKYS FANET 'SERRANO DE LA HOZ EN FORMACION 40839 - Surtir productos segun estrategia de promocion y técnicas de 735765 - 1. ESTABLECER ELEMENTOS VISUALES Y SENSORIALES DEL NO APROBADO
merchandising PUNTO DE VENTA DE ACUERDO CON PRINCIPIOS DEL_ MERCHANDISING Y

oC 729524800 TNGRIS PAGLA TLANES ZARATE EN FORMACION (4063 - Surlr productos segun estiategia de promocion y tecnicas de 735764 - 2. IMPLEMENTAR ACCIONES DE MERCHANDISING SEGUN NG APROBADO
merchandising INECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE.

cC 1129524800 INGRIS PAOLA LLANES ZARATE EN FORMACION 40839 - Surtir productos segun estrategia de promocion y técnicas de 735765 - 1. ESTABLECER ELEMENTOS VISUALES Y SENSORIALES DEL NO APROBADO
merchandising PUNTO DE VENTA DE ACUERDO CON PRINCIPIOS DEL_ MERCHANDISING Y

oC TTa0872054 VERONICA [FERRERA MORENG EN FORMACION (40830 - Surllr productos segin estralegia 06 promocion y (Gcnicas d 735764 -2 MPLEMENTAR ACCIONES DE MERCHANDISING SEGUN NG APROBADO
merchandising INECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE.

cC 1140872054 VERONICA HERRERA MORENO EN FORMACION 40839 - Surtir productos segun estrategia de promocion y técnicas de 735765 - 1. ESTABLECER ELEMENTOS VISUALES Y SENSORIALES DEL NO APROBADO
merchandising PUNTO DE VENTA DE ACUERDO CON PRINCIPIOS DEL_ MERCHANDISING Y

cC 143350458 |KELLY JHOoANA ALVAREZ PEREZ EN FORMACION (40839 - Surtr productos segun estrategia de promocion y téonicas de 735764 - 2. IMPLEMENTAR ACCIONES DE MERCHANDISING SEGUN NG APROBADO
merchandising INECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE.

cC 1143359458 KELLY JHOANA ALVAREZ PEREZ EN FORMACION 40839 - Surtir productos segun estrategia de promocion y técnicas de 735765 - 1. ESTABLECER ELEMENTOS VISUALES Y SENSORIALES DEL NO APROBADO
merchandising PUNTO DE VENTA DE ACUERDO CON PRINCIPIOS DEL_ MERCHANDISING Y

i 751480860 GREGORYS ABRAFAM ALMANZA ANEZ EN FORMACION (40839 - Surllr productos segin estralegia Ge promocion y tGcnicas do 735764 -2 MPLEMENTAR ACCIONES DE MERCHANDISING SEGUN O APROBADO
merchandising INECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE.

i 1151480860 GREGORYS ABRAHAM [ALMANZA ANEZ EN FORMACION 40839 - Surtir productos segun estrategia de promocion y técnicas de 735765 - 1. ESTABLECER ELEMENTOS VISUALES Y SENSORIALES DEL NO APROBADO
merchandising PUNTO DE VENTA DE ACUERDO CON PRINCIPIOS DEL MERCHANDISING Y

oC 753035257 FERNAN FELPE [PELGADO BURBANG EN FORMACION (40830 - Surllr productos segin estralegia de promocion y tGcnicas d 735764 -2 MPLEMENTAR ACCIONES DE MERCHANDISING SEGUN NG APROBADO

INECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE.

cC 1193035257 HERNAN FELIPE [DELGADO BURBANO EN FORMACION 40839 - Surtir productos segun estrategia de promocion y técnicas de 735765 - 1. ESTABLECER ELEMENTOS VISUALES Y SENSORIALES DEL NO APROBADO
merchandising PUNTO DE VENTA DE ACUERDO CON PRINCIPIOS DEL MERCHANDISING Y

oC 7753035601 (CRISTIAN HERNAN PENA MENDOZA EN FORMACION (40839 - Surllr productos segin estralegia de promocion y tGcnicas de 735764 - 2 MPLEMENTAR ACCIONES DE MERCHANDISING SEGUN NG APROBADO
merchandising INECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE.

cC 1193035601 CRISTIAN HERNAN [PENA MENDOZA EN FORMACION 40839 - Surtir productos segun estrategia de promocion y técnicas de. 735765 - 1. ESTABLECER ELEMENTOS VISUALES Y SENSORIALES DEL NO APROBADO
merchandising PUNTO DE VENTA DE ACUERDO CON PRINCIPIOS DEL_ MERCHANDISING Y

oC 233604053 [CESAR ALEJANDRO CASTRO HIGUERA FOR CERTIFICAR |40839 - Surllr productos seqin estralegia 66 promocion y (écnicas d 735764 - 2 MPLEMENTAR ACCIONES DE MERCHANDISING SEGUN APROBADO
merchandising INECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE.

cC 1233694053 CESAR ALEJANDRO [CASTRO HIGUERA POR CERTIFICAR 40839 - Surtir productos segun estrategia de promocion y técnicas de 735765 - 1. ESTABLECER ELEMENTOS VISUALES Y SENSORIALES DEL [APROBADO
merchandising PUNTO DE VENTA DE ACUERDO CON PRINCIPIOS DEL_ MERCHANDISING Y

cC 41931623 [NASLY ROSA ARIAS VALENCIA EN FORMACION 40839 - Surtir productos segun estrategia de promocion y técnicas de 735764 - 2. IMPLEMENTAR ACCIONES DE MERCHANDISING SEGUN NO APROBADO
merchandising INECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE.

cC 41931623 NASLY ROSA ARIAS VALENCIA EN FORMACION 40839 - Surtir productos segun estrategia de promocion y técnicas de. 735765 - 1. ESTABLECER ELEMENTOS VISUALES Y SENSORIALES DEL NO APROBADO
merchandising PUNTO DE VENTA DE ACUERDO CON PRINCIPIOS DEL MERCHANDISING Y

oC 4574208 VICTOR ANDRES SALDARRIAGA GRALDO EN FORMACION (40839 - Surllr productos segin estralegia 06 promocion y (Gcnicas d 735764 - 2 MPLEMENTAR ACCIONES DE MERCHANDISING SEGUN NG APROBADO
merchandising INECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE.

cC 4514208 VICTOR ANDRES [SALDARRIAGA GIRALDO EN FORMACION 40839 - Surtir productos segun estrategia de promocion y técnicas de 735765 - 1. ESTABLECER ELEMENTOS VISUALES Y SENSORIALES DEL NO APROBADO
merchandising PUNTO DE VENTA DE ACUERDO CON PRINCIPIOS DEL_ MERCHANDISING Y

C3 Geas0371 NIDIA LUZDARY MATEUS FUGUEN EN FORMACION (40839 - Surllr productos segin estralegia de promocion y tGcnicas de 735764 -2 MPLEMENTAR ACCIONES DE MERCHANDISING SEGUN O APROBADO
merchandising INECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE.

cC 46450371 NIDIA LUZDARY' MATEUS FUQUEN EN FORMACION 40839 - Surtir productos segun estrategia de promocion y técnicas de 735765 - 1. ESTABLECER ELEMENTOS VISUALES Y SENSORIALES DEL NO APROBADO
merchandising PUNTO DE VENTA DE ACUERDO CON PRINCIPIOS DEL MERCHANDISING Y

C3 WARY LUCY PACHECO LEON EN FORMACION (40830 - Surllr productos segin estrategia Ge promocion y (écnicas do 735764 -2 MPLEMENTAR ACCIONES DE MERCHANDISING SEGUN NG APROBADO
merchandising INECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE.

cC MARY LUCY [PACHECO LEON EN FORMACION 40839 - Surtir productos segun estrategia de promocion y técnicas de 735765 - 1. ESTABLECER ELEMENTOS VISUALES Y SENSORIALES DEL NO APROBADO
merchandising PUNTO DE VENTA DE ACUERDO CON PRINCIPIOS DEL_ MERCHANDISING Y

oC GLORIA ELZABETH RIVEROS CASTELLANOS EN FORMACION (40839 - Surllr productos segin estralegia 06 promocion y tGcnicas d 735764 -2 MPLEMENTAR ACCIONES DE MERCHANDISING SEGUN NG APROBADO
merchandising INECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE.

cC GLORIA ELIZABETH RIVEROS CASTELLANOS EN FORMACION 40839 - Surtir productos segun estrategia de promocion y técnicas de. 735765 - 1. ESTABLECER ELEMENTOS VISUALES Y SENSORIALES DEL NO APROBADO
merchandising PUNTO DE VENTA DE ACUERDO CON PRINCIPIOS DEL_ MERCHANDISING Y

C3 TUDY VVIANA FERNANDEZ LOPEZ EN FORMACION (40839 - Surllr productos segin estralegia de promocion y (Gcnicas do 735764 -2 MPLEMENTAR ACCIONES DE MERCHANDISING SEGUN NG APROBADO
merchar INECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE

cC [JUDY VIVIAN/ LOPEZ EN FORMACION 40839 - Surtir productos segun estrategia de promocion y técnicas de 735765 - 1. ESTABLECER ELEMENTOS VISUALES Y SENSORIALES DEL NO APROBADO
merchandising PUNTO DE VENTA DE ACUERDO CON PRINCIPIOS DEL_ MERCHANDISING Y

oC ANA FELISA SUAREZ ORTEZ EN FORMACION (40839 - Surllr productos segin estrategia de promocion y tGcnicas d 735764 - 2 MPLEMENTAR ACCIONES DE MERCHANDISING SEGUN NG APROBADO
merchandising INECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE.

cC [ANA FELISA 'SUAREZ ORTIZ EN FORMACION 40839 - Surtir productos segun estrategia de promocion y técnicas de 735765 - 1. ESTABLECER ELEMENTOS VISUALES Y SENSORIALES DEL NO APROBADO
merchandising PUNTO DE VENTA DE ACUERDO CON PRINCIPIOS DEL MERCHANDISING Y

oC ANDREA ESCOBAR PAREDES EN FORMACION (40639 - Surtir productos segun estrategia de promocion y tecnicas de 735764 - 2. IMPLEMENTAR ACCIONES DE MERCHANDISING SEGUN NG APROBADO

merchandising

NECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE




cc [ ANDREA [ESCOBAR PAREDES EN FORMACION 40839 - Surtir productos segun estrategia de promocion y técnicas de 735765 - 1. ESTABLECER ELEMENTOS VISUALES Y SENSORIALES DEL NO APROBADO
merchandising PUNTO DE VENTA DE ACUERDO CON PRINCIPIOS DEL MERCHANDISING Y

oC JOSE RAUL TEAL AGUIRRE FOR CERTIFICAR |40839 - Surlr productos seqin estrategia de promocion y (@cnicas de. 735764 - 2 MPLEMENTAR ACCIONES DE MERCHANDISING SEGUN APROBADO
merchandising INECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE.

cC [JOSE RAUL LEAL AGUIRRE POR CERTIFICAR 40839 - Surtir productos segun estrategia de promocion y técnicas de 735765 - 1. ESTABLECER ELEMENTOS VISUALES Y SENSORIALES DEL [APROBADO
merchandising PUNTO DE VENTA DE ACUERDO CON PRINCIPIOS DEL_ MERCHANDISING Y

oC 5452730 SERGIO EDUARDO GAMBOA MONTAREZ EN FORMACION (40830 - Surllr productos segin estralegia 06 promocion y (Gcnicas do 73—|75754 WPLEMENTAR ACCIONES DE MERCHANDISING SEGUN NG APROBADO
merchandising INECESIDADES COMERCIALES Y PERFIL DEL CLIENTE.

cC 91452730 (GAMBOA MONTANEZ 40839 - Surtir productos segun estrategia de promocion y técnicas de 735765 - 1. ESTABLECER ELEMENTOS VISUALES Y SENSORIALES DEL

|SERG\O EDUARDO

|EN FORMACION

[PUNTO DE VENTA DE ACUERDO CON PRINCIPIOS DEL MERCHANDISING Y

|NO 'APROBADO
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INSTRUMENTO DE EVALUACION

1. DATOS GENERALES

Programa de formacion:

Aplicacion del merchandising en puntos de venta.

Proyecto formativo:

No aplica.

Fase proyecto:

No aplica.

Resultado de aprendizaje:

260101062. Surtir productos segun estrategia de promociény
técnicas de merchandising.

Actividad de aprendizaje:

AA1. Realizar informe de analisis de clientes e identificacion de
elementos del merchandising en un punto de venta.

Evidencia de conocimiento:

caracteristicas del cliente.

AA1-EVO01. Mapa conceptual sobre: productos, servicios y

Criterios de evaluacidn:
Perfila cliente con base en productos y servicios del punto de venta.

[ )

[ ]

Caracteriza elementos visuales y sensoriales del punto de venta segun principios del

merchandising.

2. LISTA DE CHEQUEO
CUMPLE

No. VARIABLES/INDICADORES DE LOGRO si T NoO OBSERVACIONES
1 El mapa conceptual incluye el concepto de producto con X

) definicién clara y correcta.
2 Incluye ejemplos o clasificaciones de productos relevantes al

" | contexto de ventas. X
3 El mapa conceptual incluye el concepto de servicio con X

) definicion clara y correcta.
4 Incluye ejemplos o clasificaciones de servicios relevantes al X

" | contexto de ventas.
5 Describe las caracteristicas del cliente (perfil, necesidades, X

" | habitos, preferencias).

Establece relaciones claras entre productos, servicios y
6. caracteristicas del cliente mediante conectores o palabras X
enlace.

7 La estructura del mapa conceptual es jerarquica y coherente X

) (de lo general a lo especifico).
8 La informacidn es precisa, pertinente y redactada con X

" |terminologia técnica.




SENA

N

INSTRUMENTO DE EVALUACION

9 Presenta el mapa conceptual de forma clara, ordenada y X
visualmente comprensible.
10 Cumple con las indicaciones dadas para formato,

presentacion y extension solicitada. X

3. EVALUACION:

Observaciones: Explica correctamente los conceptos basicos de merchandising
Juicio de Valor: Aprobado

KELLY JHOANA HOYOS ROMERO



FINAL DE CURSO APLICACION DEL MERCHANDISING EN PUNTOS DE VENTA

Motificacion final curso APLICACION DEL MERCHANDISING EN PUNTOS
DE VENTA @ Publica E‘,‘ Resumir este correo electronico

% Brigide Monroy Olmos @ A v - B
Para: & Elianz Marcela Tunarrosa Echeverria; (2 Derly Johana Ordufiz Pérez

Jue 18/06/2026 18:08
OC: 2 Matalia Lizeth Alvarez Matallans: & Keyla Karing Gonzalez Martinez

© Retencidn: 10 Year Delete {10 afios) Expira: Dom 15,/06/2036 12:08
Buenos dias Eliana v Derly

Se informa Motificacion final curso APLICACION DEL MERCHANDISIMNG EM PUNTOS DE

YEMTA fichas 3510351 3510375 3510374 3510373, para continuar con proceso de
certificacian.

BRIGIDE.



	EXHIBICIÓN Y UBICACIÓN DE PRODUCTOS
	UNA EXHIBICIÓN ESTRATÉGICA AUMENTA LAS VENTAS AL CAPTAR LA ATENCIÓN DEL COMPRADOR MEDIANTE UN VISUAL MERCHANDISING EFECTIVO. A CONTINUACIÓN, SE PRESENTA LA ESTRUCTURA VISUAL DE UNA INFOGRAFÍA TÉCNICA PARA OPTIMIZAR LA UBICACIÓN DEL INVENTARIO EN EL PUNTO DE VENTA.
	1. NIVELES DE LA GÓNDOLA (UBICACIÓN VERTICAL)
	La altura a la que se coloca un artículo determina su volumen de ventas e impacto visual. Nivel Ojos (1.20m - 1.60m): Zona de percepción alta. Reúne productos de alta rentabilidad, novedades o marcas líderes. Nivel Manos (0.80m - 1.20m): Zona de accesibilidad directa. Concentra artículos de consumo diario y alta rotación. Nivel Suelo (Menos de 0.80m): Zona de almacenamiento visible. Se destina a presentaciones grandes, pesadas o productos gancho. Nivel Cabeza (Más de 1.60m): Zona de posicionamiento de marca. Funciona principalmente para empaques llamativos y señalización.

	2. TIPOS DE EXHIBICIÓN EN ESTANTERÍA
	Diferentes formas de ordenar el producto varían la experiencia del cliente.
	3. ESPACIOS ESPECIALES (ZONAS ADICIONALES)
	Estrategias fuera del lineal común para detonar el impulso de compra y elevar el ticket promedio.


	4. REGLAS DE ORO DEL MERCHANDISING VISUAL
	Principios para mantener el punto de venta atractivo y rentable. Regla PEPS: Organizar el inventario de modo que lo Primero en Entrar sea lo Primero en Salir, evitando mermas o caducidades. Frenteo Continuo: Desplazar los productos hacia el borde delantero del estante para evitar la sensación de desabasto. Lógica de Asociación: Ubicar productos complementarios juntos (ej. galletas junto a dulces) para incentivar la venta cruzada



