CAPACITACION Y TRANSFERENCIA DE CONOCIMIENTOS CON PARTICIPACION DE EMPRESARIOS REFERENTES

ITEM DESCRIPCION GENERAL I
Se requiere la contratacion de los servicios de capacitacion 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.
La capacitacion se desarrollard en ap diez (10) semanas, e incluiré:
« 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).
Total: 24 horas de trabajo sincrénico, mis el tiempo auténomo de los empresarios para construir sus planes de mercadeo. CANTIDAD VALOR TOTAL
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 consultoria individualizada en profundidad.
PERSONAL MINIMO REQUERIDO:
Profesional en 4reas o econbmicas o fas con posgrado en éreas de mercadeo o gerencia o proyectos. Experiencia de 3 afios de asesoria empresarial y/o acompafiamiento y facilitacion con grupos
empresariales.
ENTREGABLES
FASE ROL DEL EXPERTO Y RESULTADOS ESPERADOS DESCRIPCION Y ENFOQUE POR SECTOR
o DEL CAPACITADOR
Fase 0: Reunién de coordinacién con la Secretaria y el equipo para ajustar contenidos al perfil de los 3 sectores: café y
Diselioy | xjucte del plan de trabajo, cronograma y esquema de [2870industria, TIC y servicios, moda y confecciones. Definicién de la dinémica con empresarios referentes (al menos 3
articulacién con | icipacion de empresarios referentes. por sector)
empresarios de plan de 6n y modalidad Reunién virtual de 1-2 horas (no incluida en las 24 horas de
referentes validado formacion) ; Plalr je tdrallzalo ¥ cronograma
El experto desarrolla la sesion, orienta ejercicios i ’ s . o 4sicos ” ados, etallado de la capacitacién (10
Sesién virtual inicial para los 30 empresarios. Contenidos: conceptos basicos de planeacion de mercados, semanas, 2 webinars y 2 encuentros
brevesdy deja una p}antllllla base de plan de mercadeo |segmentacion y mercado objetivo, andlisis del entorno y de la industria, estructura de un plan de mercadeo. Se presenciales) validado con la
que cada empresario utilizard. trabajaran ejemplos diferenciados para: (a) café y agroindustria, (b) TIC y servicios, (c) moda y confecciones. Secretarfa,
mercados por :‘esultados esperados: Plam(;lla dlgltal‘:nltrigada @ |Introduccién a uso sencillo de IA (ej. asistentes de texto) para formular propuestas de valor, segmentaciones y
los 30 participantes y tarea de avance del plan. cripci cl
sector participantesy L descripciones de cliente . « Programa de contenidos por fase,
Duracién y modalidad: 4 horas - Virtual sincronico con objetivos, teméticas y resultados
_ de aprendizaje esperados.
|El experto lidera la facilitacion general, conecta
Fase 2: Encuentro| conceptos del webinar con las experiencias de los | Participan los 30 empresarios divididos en tres mesas sectoriales (café y agroindustria, TIC y servicios, moda y « Material pedagégico digital
Pl;ffnml 1~ lempresarios referentes y acompatia la construccion |confecciones) junto con empresarios referentes. Maiana: exposicién de los empresarios referentes sobre buenas presentaciones, plantillas y guias de
1 idlogo con inicial de los planes. practicas de mercadeo en sus sectores y dilogo con los participantes. Tarde: taller facilitado por el experto para que trabajo descargables para los
empresarios  |Resultados esperados: Borrador estructuradode  |cada empresario avance en la estructura de su plan de mercadeo, con apoyo de empresarios referentes y uso bisico de webinars y encuentros
referentes ¥ 4o [plan de mercadeo por empresa (secciones minimas 1A (por ejemplo, para redactar objetivos y bocetos de estrategias). 1 $ 10.500.000
structuracié .
estru p]“afe‘s"’" © |definidas) « Guia corta de 1A para mercadeo y
Duracion y modalidad 8 horas - Presencial ventas: toolbox con prompts y
ET experto conduce Ia sesibn, presenta criterios de cjemplos sencillos para apoyar la
Fase 3: ventas y comparte ejemplos sectoriales. Sesi6n virtual para los 30 empresarios. Contenidos: principios de ventas consultivas, propuesta de valor en la venta, | redaccién de contenidos de_mer:adeo
Webinar 2 - Lista de r canales de venta segiin sector, lineamientos para presentacion comercial del plan de mercadeo. Revision general (no y argumentos comerciales.
Introducciéna _|generales para ajustar los planes y una gufa corta  |individual) de los avances de los planes, identificando fortalezas y aspectos por ajustar. Se muestra cmo utilizar IA )
‘ 8 s preparar el pitch de mercadeo y ventas para mejorar argumentarios de venta, correos comerclales y presentaclones + Registro de asistencia de los 30
ventas y revision |Para prep: pi y 3 N N |
empresarios a webinars y encuentros
general de avances resencialos
Duraci6n y modalidad: 4 horas - Virtual sincrénico. P g
Segundo encuentro presencial con los 30 empresarios organizados por sector (café y agroindustria, TICy servicios, |« Informe técnico final, que incluiré
Fase 4: confecciones: sapres . ; s arios ;
prased: ol delexperto y esultados esperados: Bl experto m(:da y Lonfeclnonea), cLaua empresa !)reae?la su plar; de menaaela_ en furm?todde :ulm ante los empresarios , resumen (!el( ag,a;rullu dela
Encuentro  |modera las presentaciones, da recomendaciones rel erenlesyel expermd o: e;npx;esanos'rederenles:‘recen relmsa |m?ntaclon esde a]]:racl‘llca mpr .um(;ye ctacién sintesis ‘ e »
Pr:.ese“muén - finales y sintetiza aprendizajes comunes. experto u;mp emenlta ela e la planeacién de mercado y ventas. Se refuerzan aspectos clave de ventas y se discute y resultados, pn;u;_;a es aprenl izajes
Ny Resultados esperados: Planes de mercadeo cémo implementar los planes y recomendaciones parala
planes y cierre N < A o implementacion y seguimiento de los
N 1 presentados, retroalimentaci6n general por sector y . 5 B I d d
comercial h para lai 6 Duracién y modalidad: 8 horas - Presencial. planes de mercadeo.
METODOLOGIA
La metodologia de la capacitacion se basa en tres principios: pertinencia sectorial, aprendizaje entre pares y aplicacion y practica.
« Pertinencia sectorial: Todos los contenidos y ejemplos se adaptan a los tres sectores participantes: café y agroindustria, TIC y servicios, moda y Enlos tros presenciales se 4n mesas sectoriales, de modo que los dialogos con los empresarios referentes

partan de realidades similares.

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

« Aplicacién préctica y uso basico de IA: Cada sesién 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 segmentacién y propuesta de valor, redactar versiones preliminares de
objetivos y estrategias, y elaborar bocetos de argumentos comerciales y pitches de ventas. La IA se usa como apoyo prctico, manteniendo el criterio del empresario sobre su negocio.

Antes de iniciar, se realizar una reunion de coordinacién con la Secretaria para definir fechas exactas, plataforma para webinars y logistica de los encuentros presenciales. Se llevard registro de asistencia en cada actividad y al finalizar cada sesion se recogerd una breve percepcion de los
participantes sobre la utilidad de la misma.

l 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.

Proyecto: Juliana Jiménez Mufioz — Contratista sDEC M (

Reviso: Andrés Felipe Jiménez - Contratista Apoyo a la Supervision SDEC \

Aprobé: Mario Fernando Ordofiez Dorado, PU SDEC 7@



