FICHA TECNICA

CAPACITACION Y TRANSFERENCIA DE CONOCIMIENTOS CON PARTICIPACION DE EMPRESARIOS REFERENTES

DESCRIPCION GENERAL

« Dos (2) webinars Virtuales de 4 horas cada uno (8 horas en total).
« Dos (2) encuentros presenciales de 8 horas cada uno (16 horas en total).

La capacitacién se desarrollard en aproximadamente diez (10) semanas, e incluird:

Se requiere la contratacién de los servicios de capacitacién en planeacién de mercados y ventas con apoyo de IA para empresas de café y agroindustria, TIC y servicios, y moda y confecciones del Cauca, para orientar,
facilitar y dar recomendaciones generales y sectoriales.
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Duracién y modalidad: 4 horas - Virtual sincrénico.

Fase 4:
Encuentro
presencial 2 -
Presentacion de
planesy cierre
comercial

Rol del experto y resultados esperados: El experto
modera las presentaciones, da recomendaciones
finales y sintetiza aprendizajes comunes.
Resultados esperados: Planes de mercadeo
presentados, retroalimentacion general por sector y
orientaciones para la implementacion.

Segundo encuentro presencial con los 30 empresarios organizados por sector (café y agroindustria, TIC y
servicios, moda y confecciones). Cada empresa presenta su plan de mercadeo en formato de pitch ante los
empresarios referentes y el experto. Los empresarios referentes ofrecen retroalimentacion desde la
préctica empresarial y el experto complementa desde la planeacién de mercado y ventas. Se refuerzan
aspectos clave de ventas y se discute como implementar los planes .

Duracién y modalidad: 8 horas - Presencial.

empresarios a webinars y encuentros
presenciales.

« Informe técnico final, que incluird
resumen del desarrollo de la
capacitacién, sintesis de participacion
y resultados, principales aprendizajes
y recomendaciones para la
implementacion y seguimiento de los
planes de mercadeo.

METODOLOGIA

 Pertinencia sectori:

La metodologia de la capacitacion se basa en tres principios: pertinencia sectorial, aprendizaje entre pares y aplicacion y practica.

similares.

partan de

intervenciones, resalta los elementos clave y los conecta con la estructura formal de un plan de mercadeo.

negocio.

finalizar cada sesién se recogera una breve percepcién de los participantes sobre la utilidad de la misma.

Todos los contenidos y ejemplos se adaptan a los tres sectores participantes: café y agroindustria, TIC  servicios, moda y confecciones. En los encuentros presenciales se organizarén mesas sectoriales, de
modo que los didlogos con los i i
« Aprendizaje entre pares y rol de los empresarios referentes: Los empresarios referentes comparten précticas reales de mercadeo y ventas, mostrando como aplican los conceptos en sus negocios. El experto articula estas

* Aplicacién préctica y uso bésico de IA: Cada sesion incluye momentos de trabajo sobre el plan de mercadeo propio de cada empresa. Se incorpora el uso sencillo de herramientas de 1A para organizar ideas de segmentacion y
propuesta de valor, redactar versiones preliminares de objetivos y estrategias, y elaborar bocetos de argumentos comerciales y pitches de ventas. La |A se usa como apoyo practico, manteniendo el criterio del empresario sobre su

Antes de iniciar, se realizard una reunién de coordinacién con la Secretaria para definir fechas exactas, plataforma para webinars y logistica de los encuentros presenciales. Se llevara registro de asistencia en cada actividad y al

El experto no elabora planes de mercadeo individuales; su rol es orientar, facilitar y dar recomendaciones generales y sectoriales para que sea cada empresario quien construya y ajuste su propio plan.

Total: 24 horas de trabajo sincrénico, més el tiempo auténomo de los empresarios para construir sus planes de mercadeo. CANTIDAD P‘:g‘:&“m PROMEDIO
Objetivo: Al finalizar el proceso de capacitacién, cada uno de los 30 empresarios capacitados cuente con un plan de mercadeo estructurado, adaptado a su sector, sobre el cual el experto habra brindado orientaciones
generales y recomendaciones, sin que ello implique consultorfa individualizada en profundidad.
PERSONAL MINIMO REQUERIDO:
Profesional en dreas administrativas o econémicas o ingenierias con posgrado en dreas de mercadeo o gerencia o proyectos. Experiencia de 3 afios de asesorfa empresarial y/o acompafiamiento y faciltacion con COTIZACION COTIZACION COTIZACION
grupos empresariales.
1 2 3
7 ENTREGABLES
FASE ROL DEL EXPERTO Y RESULTADOS ESPERADOS DESCRIPCION Y ENFOQUE POR SECTOR DEL CAPACITADOR
Fase 0: Reunién de coordinacién con la Secretarfa y el equipo para ajustar contenidos al perfil de los 3 sectores:
Diseioy | njuste del plan de trabajo, cronograma y esquema de |café ¥ agroindustria, TIC y servicios, moda y confecciones. Definicion de la dindmica con empresarios
articulacién con - [aticipacion de empresarios referentes. referentes (al menos 3 por sector)
empresarios | Regyltados esperados: Documento de plan de Duracién y modalidad Reunién virtual de 1-2 horas (no incluida en las 24 horas de
referentes trabajo validado formacion)
El experto desarrolla la sesion, orienta ejercicios . )
breves y deja una plantilla base de plan de mercadeo | Sesion virtual inicial para los 30 empresarios. Contenid bisicos de planeacién de mercados, Plan de trabajo y cronograma
Fase 1. Webinar |que cada empresario utilizard, segmentacion y mercado objetivo, analisis el entorno y e la industria, estructura de un plan de mercadeo, | detallado de la capacitacion (10
1 - Planeacién de |Resultados esperados: Plantilla digital entregadaa | S¢ trabajardn ejemplos diferenciados para: (a) café y agroindustria, (b) TICy servicios, (c) moda y semanas, 2 webinars y 2 encuentros
mercados por _ |los 30 participantes y tarea de avance del plan. confecciones. Introduccion a uso sencillo de IA (ej. asistentes de texto) para formular propuestas de valor, presenciales) validado con la
sector segmentaciones y descripciones de cliente . Secretarfa.
Duracién y modalidad: 4 horas - Virtual sincrénico *+ Programa de contenidos por fase,
con objetivos, tematicas y resultados
Fase 2t El experto lidera la facilitacién general, conecta de aprendizaje esperados.
Encuentro | conceptos del webinar con las experiencias de los | Participan los 30 empresarios divididos en tres mesas sectoriales (café y agroindustria, TIC y servicios,
presencial 1- |empresarios referentes y acompafia la construcciéon  [moda y confecciones) junto con empresarios referentes. Mafiana: exposicion de los empresarios referentes « Material pedagégico digital:
Didlogocon  [inicial de los planes. sobre buenas pricticas de mercadeo en sus sectores y didlogo con los participantes. Tarde: taller facilitado | presentaciones, plantillas y gufas de
empresarios Resultados esperados: Borrador estructurado de por el experto para que cada empresario avance en la estructura de su plan de mercadeo, con apoyo de trabajo descargables para los
referentesy  |Plan de mercadeo por empresa (secciones minimas  [empresarios referentes y uso basico de IA (por ejemplo, para redactar objetivos y bocetos de estrategias). webinars y encuentros.
estructuracion de [definidas)
planes Duracién y modalidad 8 horas - Presencial « Guia corta de IA para mercadeo y
— — ventas: toolbox con prompts
El experto conduce la sesion, presenta criterios de  [Sesign virtual para los 30 empresarios. Contenidos: principios de ventas consultivas, propuesta de valor en cjemplos sencillos pafa ap :Wy la
Fase 3: ventas y comparte ejemplos sectoriales. la venta, canales de venta segin sector, lineamientos para presentacion comercial del plan de mercadeo. [ o qn coi b e adeo
Webinar2 - |Resultados esperados: Lista de recomendaciones | pevisién general (no individual) de los avances de los planes, identificando fortalezas y aspectos por y argumentos comerciales.
Introducciéna |generales para Tlus(ahr(lios plﬂ"ezy unagufa corta  |ajustar, Se muestra cémo utilizar 1A para mejorar argumentarios de venta, correos comerciales y
isi6 ara preparar el pitch de mercadeo y ventas. i
ventas y revision |Para prep: P J presentaciones. « Registro de asistencia de los 30 1 $ 10.500.000 | $ 9.500.000 | $ 10.000.000 | $ 12.000.000 | $ 10.500.000
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