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RESUMEN DEL CONTENIDO EN ESPANOL E INGLES

(Maximo 250 palabras — 1530 caracteres, aplica para resumen en espafol):

A continuacién, se da a conocer el informe final correspondiente a la opcién de
grado Pasantia, en su modalidad de servicio social titulada “Programa de
Capacitaciéon en Fundamentos de Mercadeo a los miembros de la Asociacion
AMAYEDA de Arbelaez, Cundinamarca”, el cual es la recopilacion de las
actividades realizadas durante el trascurso de la préactica y con las que se dio
cumplimiento a los objetivos propuestos. El presente documento es el compendio
de los informes mensuales y es la evidencia del proceso llevado a cabo para la
ejecucion del Programa de Capacitacién, que incluyd; 1. Determinar las
necesidades de capacitacion, 2. Disefar la cartilla en Fundamentos de Mercadeo,
3. Ejecutar dicho programa y 4. Realizar un proceso de evaluacién del mismo. A
través del desarrollo de la presente opcion de grado se tuvo la oportunidad de
apoyar a la asociacion AMAYEDA (Asociacion de mujeres emprendedoras y activas
de Arbeldez), una poblacién vulnerable que trabaja para generar medios de
subsistencia personal y familiar, conformada por mujeres campesinas, cabeza de
familia y emprendedoras, en temas relacionados con el mercadeo de productos.
La formacion en mercadeo diseflada y ejecutada como practica profesional,
orientado bajo contenidos y métodos pedagogicos practicos, facilité el desarrollo de
habilidades y actitudes laborales de las asociadas en cuanto a la presentacion del
producto, promocion, publicidad, plan de mercadeo y la técnica de la venta directa.
Then, the final report corresponding to the Internship degree option is published, in
its social service modality entitled "Training Program in Marketing Foundations for
members of the AMAYEDA Association of Arbeldez, Cundinamarca", which is the
compilation of the activities carried out during the course of the practice and with
which the proposed objectives were met. This document is the compendium of the
monthly reports and is the evidence of the process carried out for the execution of
the Training Program, which included; 1. Determine the training needs, 2. Design
the primer in Marketing Fundamentals, 3. Execute said program and 4. Carry out a
process to evaluate it. Through the development of the present degree option, there
was the opportunity to support the association AMAYEDA (Association of active and
entrepreneur women of Arbeladez), a vulnerable population that works to generate
personal and family means of subsistence, made up of peasant women,
Householder and entrepreneurs, on issues related to the marketing of products.
The marketing training designed and executed as a professional practice, guided by
practical pedagogical content and methods, facilitated the development of skills and
work attitudes of the associates in terms of product presentation, promotion and
advertising, marketing plan and direct sale.
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AUTORIZACION DE PUBLICACION

Por medio del presente escrito autorizo (Autorizamos) a la Universidad de
Cundinamarca para que, en desarrollo de la presente licencia de uso parcial, pueda
ejercer sobre mi (nuestra) obra las atribuciones que se indican a continuacion,
teniendo en cuenta que, en cualquier caso, la finalidad perseguida seréa facilitar,
difundir y promover el aprendizaje, la ensefianza y la investigacion.

En consecuencia, las atribuciones de usos temporales y parciales que por virtud de
la presente licencia se autoriza a la Universidad de Cundinamarca, a los usuarios de
la Biblioteca de la Universidad; asi como a los usuarios de las redes, bases de datos|
y demas sitios web con los que la Universidad tenga perfeccionado una alianza, son:
Marque con una “X”:

AUTORIZO (AUTORIZAMOYS) Sl | NO

1. Lareproduccion por cualquier formato conocido o por conocer. X

2. La comunicacién publica por cualquier procedimiento o medio

.. P p . g X
fisico o electrdnico, asi como su puesta a disposicion en Internet.

3. La inclusién en bases de datos y en sitios web sean éstos
onerosos 0 gratuitos, existiendo con ellos previa alianza
perfeccionada con la Universidad de Cundinamarca para efectos
de satisfacer los fines previstos. En este evento, tales sitios y sus
usuarios tendran las mismas facultades que las aqui concedidas
con las mismas limitaciones y condiciones.

4. Lainclusion en el Repositorio Institucional. X

De acuerdo con la naturaleza del uso concedido, la presente licencia parcial se
otorga a titulo gratuito por el maximo tiempo legal colombiano, con el propésito de
gue en dicho lapso mi (nuestra) obra sea explotada en las condiciones aqui
estipuladas y para los fines indicados, respetando siempre la titularidad de los
derechos patrimoniales y morales correspondientes, de acuerdo con los usos
honrados, de manera proporcional y justificada a la finalidad perseguida, sin animo
de lucro ni de comercializacion.

Para el caso de las Tesis, Trabajo de Grado o Pasantia, de manera complementaria,
garantizo(garantizamos) en mi(nuestra) calidad de estudiante(s) y por ende autor(es)
exclusivo(s), que la Tesis, Trabajo de Grado o Pasantia en cuestion, es producto de
mi(nuestra) plena autoria, de mi(nuestro) esfuerzo personal intelectual, como
consecuencia de mi(nuestra) creacion original particular y, por tanto, soy(somos)
el(los) unico(s) titular(es) de la misma. Ademas, aseguro (aseguramos) que no
contiene citas, ni transcripciones de otras obras protegidas, por fuera de los limites
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autorizados por la ley, segun los usos honrados, y en proporcién a los fines previstos;
ni tampoco contempla declaraciones difamatorias contra terceros; respetando el
derecho a la imagen, intimidad, buen nombre y demas derechos constitucionales.
Adicionalmente, manifiesto (manifestamos) que no se incluyeron expresiones
contrarias al orden publico ni a las buenas costumbres. En consecuencia, la|
responsabilidad directa en la elaboracion, presentacion, investigacion y, en general,
contenidos de la Tesis o Trabajo de Grado es de mi (nuestra) competencia exclusiva,
eximiendo de toda responsabilidad a la Universidad de Cundinamarca por tales
aspectos.

Sin perjuicio de los usos y atribuciones otorgadas en virtud de este documento,
continuaré (continuaremos) conservando los correspondientes derechos
patrimoniales sin modificacion o restriccion alguna, puesto que, de acuerdo con la|
legislacion colombiana aplicable, el presente es un acuerdo juridico que en ningan
caso conlleva la enajenacion de los derechos patrimoniales derivados del régimen
del Derecho de Autor.

De conformidad con lo establecido en el articulo 30 de la Ley 23 de 1982y el articulg
11 de la Decisién Andina 351 de 1993, “Los derechos morales sobre el trabajo son
propiedad de los autores”, los cuales son irrenunciables, imprescriptibles,
inembargables e inalienables. En consecuencia, la Universidad de Cundinamarca
esta en la obligacion de RESPETARLOS Y HACERLOS RESPETAR, para lo cual
tomara las medidas correspondientes para garantizar su observancia.

NOTA: (Para Tesis, Trabajo de Grado o Pasantia):

Informacion Confidencial:

Esta Tesis, Trabajo de Grado o Pasantia, contiene informacién privilegiada,
estratégica, secreta, confidencial y demas similar, o hace parte de la
investigacion que se adelanta y cuyos resultados finales no se han publicado.
SI__NOX

En caso afirmativo expresamente indicaré (indicaremos), en carta adjunta tal
situacion con el fin de que se mantenga la restriccion de acceso.

LICENCIA DE PUBLICACION

Como titular(es) del derecho de autor, confiero(erimos) a la Universidad de
Cundinamarca una licencia no exclusiva, limitada y gratuita sobre la obra que se
integrard en el Repositorio Institucional, que se ajusta a las siguientes
caracteristicas:

a) Estara vigente a partir de la fecha de inclusion en el repositorio, por un plazo de 5
afnos, que seran prorrogables indefinidamente por el tiempo que dure el derecho
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patrimonial del autor. El autor podra dar por terminada la licencia solicitandolo a lal
Universidad por escrito. (Para el caso de los Recursos Educativos Digitales, lal
Licencia de Publicacion sera permanente).

b) Autoriza a la Universidad de Cundinamarca a publicar la obra en formato y/o
soporte digital, conociendo que, dado que se publica en Internet, por este hecho
circula con un alcance mundial.

c) Los titulares aceptan que la autorizacién se hace a titulo gratuito, por lo tanto,
renuncian a recibir beneficio alguno por la publicacién, distribucion, comunicacion
publica y cualquier otro uso que se haga en los términos de la presente licencia y de
la licencia de uso con que se publica.

d) El(Los) Autor(es), garantizo(amos) que el documento en cuestion, es producto de
mi(nuestra) plena autoria, de mi(nuestro) esfuerzo personal intelectual, como
consecuencia de mi (nuestra) creacién original particular y, por tanto, soy(somos)
el(los) unico(s) titular(es) de la misma. Ademas, aseguro(aseguramos) que no
contiene citas, ni transcripciones de otras obras protegidas, por fuera de los limites
autorizados por la ley, segun los usos honrados, y en proporcién a los fines previstos;
ni tampoco contempla declaraciones difamatorias contra terceros; respetando el
derecho a la imagen, intimidad, buen nombre y deméas derechos constitucionales.
Adicionalmente, manifiesto (manifestamos) que no se incluyeron expresiones
contrarias al orden publico ni a las buenas costumbres. En consecuencia, la
responsabilidad directa en la elaboracion, presentacion, investigacion y, en general,
contenidos es de mi (nuestro) competencia exclusiva, eximiendo de todal
responsabilidad a la Universidad de Cundinamarca por tales aspectos.

e) En todo caso la Universidad de Cundinamarca se compromete a indicar siempre
la autoria incluyendo el nombre del autor y la fecha de publicacion.

f) Los titulares autorizan a la Universidad para incluir la obra en los indices vy,
buscadores que estimen necesarios para promover su difusion.

g) Los titulares aceptan que la Universidad de Cundinamarca pueda convertir el
documento a cualquier medio o formato para propositos de preservacion digital.

h) Los titulares autorizan que la obra sea puesta a disposicion del publico en los
términos autorizados en los literales anteriores bajo los limites definidos por la|
universidad en el “Manual del Repositorio Institucional AAAMO003”

i) Para el caso de los Recursos Educativos Digitales producidos por la Oficina de
Educacion Virtual, sus contenidos de publicacion se rigen bajo la Licencia Creative
Commons: Atribucién- No comercial- Compartir Igual.
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J) Para el caso de los Articulos Cientificos y Revistas, sus contenidos se rigen bajo
la Licencia Creative Commons Atribucién- No comercial- Sin derivar.

Nota:

Si el documento se basa en un trabajo que ha sido patrocinado o apoyado por una
entidad, con excepcién de Universidad de Cundinamarca, los autores garantizan
que se ha cumplido con los derechos y obligaciones requeridos por el respectivo
contrato o acuerdo.

La obra que se integrara en el Repositorio Institucional, esta en el(los) siguiente(s)
archivo(s).

Nombre completo del Archivo Incluida

Tipo de document;:

S Extrmsdon (ej. Texto, imagen, video, etc.)

(Ej. PerezJuan2017.pdf)
1. PROGRAMA DE CAPACITACION Texto
EN FUNDAMENTOS DE MERCADEO
A LOS MIEMBROS DE LA
ASOCIACION AMAYEDA DE
ARBELAEZ, CUNDINAMARCA. pdf

2.
3.
4

En constancia de lo anterior, Firmo (amos) el presente documento:

FIRMA
APELLIDOS Y NOMBRES COMPLETOS (autografa)
Gomez Camacho Maria Fernanda Mol ¥ Gdnne2

12.1.50
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2.2

2 . DESCRIPCION DEL TRABAJO

TITULO

Programa de Capacitacion en Fundamentos de Mercadeo a los Miembros de

la Asociacion AMAYEDA de Arbeladez, Cundinamarca
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3 . INTRODUCCION

A continuacién, se da a conocer el informe final correspondiente a la opcion de
grado Pasantia, en su modalidad de servicio social titulada “Programa de Capaci-
tacion en Fundamentos de Mercadeo a los miembros de la Asociacion AMAYEDA
de Arbelaez, Cundinamarca”, el cual es la recopilacién de las actividades realiza-
das durante el trascurso de la practica y con las que se dio cumplimiento a los ob-
jetivos propuestos.

El presente trabajo en su modalidad de servicio social, fue un enfoque fundamen-
tal por medio del cual se ejecutd un proceso pedagogico, practico y de emprendi-
miento social, teniendo en cuenta actividades desarrolladas en el campo de la
administracion tales como: la docencia, elaboracion de proyectos y organizacion,
en la que se actué como agente de cambio en torno a una comunidad vulnerable,
a la cual se brindd apoyo con la finalidad de que esta pudiera superar sus princi-
pales problemas o necesidades, a través de la formacién académica en las areas
consideradas como deficientes.

El presente documento es el compendio de los informes mensuales y es la evi-
dencia del proceso llevado a cabo para la ejecucion del Programa de Capacita-
cion, que incluyo; 1. Determinar las necesidades de capacitacion, 2. Disefar la
cartilla en Fundamentos de Mercadeo, 3. Ejecutar dicho programa y 4. Realizar un
proceso de evaluacion del mismo.

A través del desarrollo de la presente opcion de grado se tuvo la oportunidad de
apoyar a la asociacion AMAYEDA (Asociacién de mujeres emprendedoras y acti-
vas de Arbeldez), una poblacién vulnerable que trabaja para generar medios de
subsistencia personal y familiar, conformada por mujeres campesinas, cabeza de
familia y emprendedoras, en temas relacionados con el mercadeo de productos.

La modalidad elegida y ejecutada pertenece a la linea de Practicas de Extension,
avalada por el Acuerdo 002 del 17 de agosto de 2017 y la Guia Metodolégica de
opciones de Grado, version 2017.
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4 . JUSTIFICACION

La Asociacion Amayeda es una organizacion conformada por mujeres madres de
familia, campesinas y emprendedoras de algunas veredas del municipio de Arbe-
ldez, que ha progresado gracias a su esfuerzo, con la produccion de productos
alimenticios elaborados a base de soya, con lo cual han generado fuentes de tra-
bajo para sus asociadas, al tiempo que promueven el comercio y la industria en la
poblacion Arbelaence. Sin embargo y a pesar a sus 3 afios de funcionamiento y al
mancomunado esfuerzo de sus asociadas y otras instituciones de apoyo, tenia
graves deficiencias en el area de mercadeo, cuyo origen fundamentalmente era la
falta de conocimientos teorico-practicos en estas areas de gestidon empresarial por
parte de sus gestores.

El Programa de Capacitacion en Fundamentos de mercadeo dirigido a las mujeres
asociadas a Amayeda, del Municipio de Arbeldez, Cundinamarca, atiende las ne-
cesidades de formacién identificadas a través de un diagnéstico inicial, realizado a
la Asociacién en la primera etapa de esta pasantia. Dicho diagndstico identifico la
escasa 0 nula formacion técnica de sus participantes en asuntos relacionados con
la planeacion, direccién y ejecucién de las ventas, lo que ocasionaba un bajo nivel
de ingresos y consecuentemente, un desequilibrio econémico constante.

Adicionalmente, se debe considerar que las gestoras de Amayeda son madres
cabeza de familia, campesinas en su mayoria y microempresarias, esta capacita-
cion les permite desarrollar ain méas sus emprendimientos y enfocar sus esfuerzos
de manera ordenada y efectiva, principalmente en cuanto a la planeacion y gestion
de la venta directa de los productos ofertados por la asociacion.

La formacion en mercadeo disefiada y ejecutada como préactica profesional, orien-
tado bajo contenidos y métodos pedagodgicos practicos, facilita el desarrollo de
habilidades y actitudes laborales de las asociadas en cuanto a la presentacion del
producto, promocion, publicidad, plan de mercadeo y la técnica de la venta directa.

Finalmente, en calidad de capacitadora, se aplican los conocimientos adquiridos
durante el programa académico de Administracion de Empresas al tiempo que se
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incentiva la implementacion de estrategias pedagodgicas, tendientes a resolver las
deficiencias de formacién y desarrollo del personal en una organizacion, en lo re-
lacionado con el mercadeo de los productos y/o servicios. Ademas, se promueve
el liderazgo y se desarrollan habilidades de comunicacion en el futuro profesional
de la Administracion, como factores indispensables dentro de su proceso de for-
macion.
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5 . OBJETIVOS

5.1 OBJETIVO GENERAL

Desarrollar un programa de capacitaciéon en Fundamentos de Mercadeo, a los

miembros de la asociacion Amayeda de Arbeldez, Cundinamarca.

5.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

1. Determinar las necesidades de capacitacién y formaciéon de las asociadas de

AMAYEDA.

2. Disenar la cartilla con los contenidos basicos de capacitacion en Fundamen-

tos de Mercadeo.

3. Ejecutar el programa de capacitaciéon en fundamentos de mercadeo a las

asociadas de AMAYEDA.

4. Elaborar un informe final sobre los alcances del programa general de capaci-

tacion, sus objetivos e impacto alcanzado.
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6 . ACTIVIDADES REALIZADAS

6.1 .OBJETIVO N° 1.

Determinar las necesidades de capacitacion y formacion de las asociadas de
AMAYEDA.

Este objetivo es relevante dentro del programa de capacitacion debido a que se
requiri6 determinar exactamente cudles eran las necesidades de capacitacion y
formacion de las asociadas, con la finalidad de definir las teméticas a tratar. A con-
tinuacion, las actividades que dieron cumplimiento a este objetivo:

Para dar cumplimiento al objetivo 1 del programa de capacitacion, se realizé un
total de cuatro visitas con la finalidad de levantar informacién para determinar las
necesidades de capacitacion y formacion de las asociadas. A continuaciéon, un
resumen de cada una de las visitas realizadas:

Visita 1: Se realizd una primera visita a la Asociacion AMAYEDA ubicada en el
municipio de Arbelaez, en la cual se realiz6 una sesion de grupo con la docente
Olga Cuervo y las asociadas, con la finalidad de hacer la relacion y obtener in-
formacion sobre sus necesidades y percepcion acerca del servicio ofrecido a tra-
vés de la pasantia y otros aspectos generales sobre la asociacion. Esta sesion
de grupo permitio identificar algunas debilidades, fortalezas y amenazas que
afronta actualmente la asociacion en todas las areas de gestion. (VEASE
ANEXO 1).

Visita 2: Se realiz6 una segunda visita a la Asociacion AMAYEDA para realizar la
aplicacion de evaluacion de desempefio y entrevista estructurada. La evaluacion
de desemperfio fue aplicada a un total de 2 mujeres de la Asociacion; Marleny
Tovar y Nereida Estrada. Por otro lado, la entrevista estructurada fue aplicada a
la sefiora Marleny Tovar como integrante de la Asociacion y al sefior Angel Ortiz
como asesor externo. (VEASE ANEXO 2).
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Visita 3: Se realizé una tercera visita a la Asociacion AMAYEDA en la que se es-
tuvo presente en la reunidn realizada con el Club Rotario, quienes han brindado
un apoyo fundamental para el desarrollo de la Asociacion y se diligenciaron las
hojas de vida. (VEASE ANEXO 3).

Visita 4: Se realizo la cuarta y ultima visita a la Asociacion AMAYEDA con el fin
de dar a conocer a las asociadas el formato de necesidades de capacitacion, de
este modo se determinG su percepcion con respecto a estos temas, para asi
identificar los de inmediata atencién (indispensable) y asimismo aquellos que no
consideraban relevantes. (VEASE ANEXO 4).

. Se realiz6 la descripcion de las diferentes evidencias fotograficas agregadas al
primer informe con informacion tal como: actividad, fecha, objetivo y participan-
tes.

Se sistematiz6 y analiz6 la informacion obtenida de la primera visita realizada.
Esta informacion incluyd una serie de preguntas realizadas a las asociadas, junto
con las correspondientes respuestas. (VEASE ANEXO 5).

. Se disefid un formato de hoja de vida para recolectar informacién de las asocia-
das, con el fin de conocer su edad promedio, nombres, nivel educativo, cursos
realizados, experiencia laboral, entre otros aspectos, para asi disefiar un perfil
(VEASE ANEXO 6).

Se diligencié el nuevo formato de base de datos de las asociadas disefiado por
la docente asesora, con la informacion obtenida en la tercera visita realizada.

. Se sistematizo la informacidon obtenida en la segunda visita realizada a la aso-
ciacion. Es importante recordar que en dicha visita se realizo la evaluacion de
desempeifio junto con la entrevista.

Se identificaron las tematicas a capacitar en aspectos de mercadeo, a través del
desarrollo del formato de necesidades de capacitacion; dichas tematicas fueron
descritas y técnicamente evaluadas mediante un esquema de semaforo, en el
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gue se determind las tematicas mas y menos relevantes o que requieren menor
intervencion en el proceso de la capacitacion.

8.Se realizo el perfil corporativo de la Asociacion AMAYEDA, el cual contiene: de-
nominacion, ubicacién, mision, vision, objetivos, trayectoria y portafolio de pro-
ductos. (VEASE ANEXO 7).

9.Se disefo el organigrama de la Asociacion AMAYEDA, con el acompafiamiento y
asesoria de la docente Olga Cuervo, definiendo claramente las jerarquias, perfi-
les, responsabilidades y condiciones de trabajo de las operarias. (VEASE
ANEXO 8).

10. Se elaboraron manuales de funciones de:

. Gerente general

o Secretaria

. Auxiliar de produccién (alimentos y bebidas, y artesanias)
o Auxiliar de ventas

Los manuales de funciones permitieron determinar las tareas, actividades o fun-
ciones que debia desarrollar cada asociada, para luego comparar o validar si las
asociadas ejecutaban las actividades propias de su cargo, asi mismo determinar
gué conocimientos, experiencia, habilidades, caracteristicas, requisitos, etc. de-
bi6 poseer cada asociada para desempefiarse correctamente en su cargo.
(VEASE ANEXO 9- VEASE RESULTADO OBTENIDO 8,3).

11.Se establecio la estructura del programa de capacitacion: el cual incluyé los
siguientes procesos a seguir:

o Diagnostico

. Programacion
o Planeacion

. Ejecucion

o Evaluacion, control y seguimiento.
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12.

13.

14.

15.

Se disefid el formato de evaluacion de desemperio, con el fin de evaluar de
qué manera los conocimientos, habilidades y competencias de las asociadas
aportaban al logro de los objetivos de la asociacion y qué falencias impedian el
adecuado cumplimiento de los mismos (VEASE ANEXO 10).

Se disefid una entrevista estructurada, con un total de tres preguntas enfo-
cadas en identificar la evaluacién del desempefio de las asociadas, ademas de
obtener informacion acerca de qué conocimientos tanto técnicos como tedricos,
consideraban les hacia falta para desarrollar adecuadamente sus funciones. Di-
cha entrevista fue aplicada a las lideres de la Asociacion, la sefiora Marleny To-
var, a la asociada Carmenza Pulido y al asesor de la Asociacion el sefior Angel
Ortiz (VEASE ANEXO 11 Y 12).

Se realiz6 la descripcion de la deteccion de las necesidades de capacitacion,
conclusiones respecto a las entrevistas realizadas (tanto a la lider de la Asocia-
cién como al asesor externo, sefior Angel Ortiz), ademas de las conclusiones
respecto a la evaluacion de desempefio realizada, junto con el formato de nece-
sidades de capacitacion.

Se ajusto y analizé el formato de necesidades de capacitacion, esto debido a
que las asociadas manifestaron que algunos temas no eran de su interés y que
requerian menos intensidad horaria o no exigian dedicacion alguna; por lo que
se hizo necesario ordenar las tematicas por orden de importancia e impacto en el
desempefio general y particular de las asociadas. Ademas, esta edicién del for-
mato consistio en agrupar las intensidades establecidas previamente; muy alta
(rojo), alta (naranja), media (amarilla) y baja (verde) con las tematicas corres-
pondientes a cada una (VEASE RESULTADO OBTENIDO 8.1).

16.Se analizo el formato de necesidades de capacitacion, acerca de las tematicas

gue se consideran indispensables a tratar; en dicho analisis se determino la in-
tensidad de cada temética con su correspondiente descripcion, en la que se de-
termind la necesidad de conocimiento para optimizar el desempefio de las aso-
ciadas, asi mismo si la carencia de estos aspectos o tematicas influyen en el
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desempefio o resultados finales de la asociacion (VEASE RESULTADO OBTE-
NIDO 8.2).

17.Se definieron los objetivos y roles de los actores involucrados en el Programa de
capacitacion (VEASE ANEXO 13).

6.1.1 Tabulacion y valoracion porcentual del objetivo N° 1

A continuacion, se encuentra la valoracion porcentual de las actividades realizadas
que dan cumplimiento al objetivo 1 del Programa de capacitacién en Fundamentos
de Mercadeo, cuyo enfoque fue determinar las necesidades de capacitacion y
formacion de las asociadas de AMAYEDA.

Tabla 1 Valoracion porcentual de las actividades realizadas, en el objetivo

N°1.
ACTIVIDAD HORAS PORCENTAJE DESCRIPCION
Para dar cumpli-
miento al objetivo 1
del programa de
1. Visitas con la finalidad capacitacion, se
de levantar informacion realiz6 un total de
para de esta forma de- cuatro visitas con la
terminar las necesida- 32 26,44% finalidad de levantar
des de capacitacion y informacion para de
formacion de las aso- esta forma determi-
ciadas. nar las necesidades
de capacitacion y
formacion de las
asociadas.
Se realiz6 descripcion Dicha  descripcion
de las diferentes evi- 3 2,47% de las diferentes
dencias fotograficas evidencias fotogra-
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agregadas

ficas se realizé lue-
go de ser agrega-
das al primer infor-
me con informacién
tal como: actividad,
fecha, objetivo vy
participantes.

Sistematizacion y andli-
sis de la informacién ob-
tenida de la primera vi-
sita realizada.

Se sistematizd la in-
formaciéon obtenida
en la segunda visita
realizada a la aso-
ciacion, en la cual
se realizé la eva-
luacion de desem-
pefio junto con la
entrevista.

Disefi6 de formato de
hoja de vida para reco-
lectar informacion de las
asociadas.

Se disef6 un forma-
to de hoja de vida
para recolectar in-
formacion de las
asociadas, con el
fin de conocer su
edad promedio,
nombres, nivel edu-
cativo, cursos reali-
zados, experiencia
laboral, entre otros
aspectos.

Diligenciamiento del
nuevo formato de base
de datos.

SANTIA

4 3,30%
3 2,47%
4 3,30%

Se diligencié el
nuevo formato de
base de datos de
las asociadas dise-
fiado por la docente
asesora, con la in-
formacion obtenida
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en la tercera visita

realizada.
Se sistematizo la in-
formacion obtenida
. o, en la segunda visita

6. Sistematizacion de la . 9
) ., . realizada a la aso-

informacion obtenida en ..

. . 12 9,91% ciacion, en la cual

la segunda visita reali- o
. se realizd la eva-

zada a la asociacion. .,

luacion de desem-
pefio junto con la

entrevista.
Se l|dentificaron las
7. ldentificacién de las te- tematicas a capaci-
maticas a capacitar en tar en aspectos de
aspectos de mercadeo, mercadeo, a través

P 12 9,91%

a través del desarrollo
del formato de necesi-
dades de capacitacion.

del desarrollo del
formato de necesi-
dades de capacita-
cion.

8. Elaboracion del perfil
corporativo de la Aso- 7 5,78%
ciacion AMAYEDA

Se realizo el perfil
corporativo de la
Asociacion  AMA-
YEDA, el cual con-
tiene: denomina-
cion, ubicacion, mi-
sion, vision, objeti-
VoS, trayectoria vy
portafolio de pro-
ductos.

9. Disefd del organigrama
de la Asociacion AMA- 1 0,82%
YEDA.

Se disefi6 el orga-
nigrama de la Aso-
ciacion AMAYEDA,
definiendo clara-
mente las jerar-
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quias, perfiles, res-
ponsabilidades y
condiciones de tra-
bajo de las opera-
rias.

10. Elaboracién de manua-

) 19 15,70%
les de funciones

Se disefiaron ma-
nuales de funciones
de 4 de los cargos
mas importantes y
claves dentro de la
asociacion.

11. Definicién de la estruc-
tura del programa de 1 0,82%
capacitacion.

Se definié cada una
de las fases de la
estructura del Pro-
grama de Capacita-
cion.

12. Disefio de formato de
evaluaciéon de desem- 2 1,65%
pefio.

Se disefi6 el forma-
to de evaluacién de
desempefio, con el
fin de evaluar de
qué manera los co-
nocimientos, habili-
dades y competen-
cias de las asocia-
das

13. Disefio de entrevista es-

0,
tructurada. L Ujetze

Se disefié una en-
trevista estructura-
da, con un total de
tres preguntas en-
focadas en identifi-
car la evaluacion
del desempefio de
las asociadas.
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SANTIA
Se definié las nece-
o sidades de capaci-
14. Definicion de la detec- taci6N s ecificr;s a
cion de las necesidades 12 9,91% P
L, tratar con el Pro-
de capacitacion. .
grama de Capacita-
cion.
Se ajusté y analizé
el formato de nece-
sidades de capaci-
tacion, esto debido
15. Ajuste y andlisis del a que las asociadas
formato de necesidades 4 3,30% manifestaron  que
de capacitacion. algunos temas no
eran de su interés y
gue requerian me-
nos intensidad ho-
raria.
. _ Se definieron los
16. Definicion de los objeti- obietivos v roles de
vos y Roles de los acto- o SJ actorz:/s involu-
res involucrados en el 4 3,30%
. crados en el Pro-
Programa de capacita- .
cion grama de capacita-
' cion.
TOTAL 121

Fuente: Elaboracién propia.




MACROPROCESO DE APOYO CODIGO: MEXR025

PROCESO EXTENSION UNIVERSITARIA VERSION: 1

INFORME FINAL DE PRACTICA Y/O PA-

PAGINA: 32 de 257
SANTIA €

GRAFICA 1. Tiempo empleado para el cumplimiento del objetivo N.° 1

W Visitas con lafinalidad de levantar informacidn

m 5e reslizd descripeidn de |as diferentes evidencias fotograficas
agregadas

B Sistematizacion y analisizde |z informacian obtenida| 1 visita)

m Diszfio de formato de hojs de vida

m Diligenciamiento del nuewvo formato de base de datos

m Sistematizacion de la informacion obtenida| 2 visita)

H |demtificacion de lastematicas 3 capacitar en aspectos de mercadeo

m Elzboracion de perfil corporativo de la Asociacion AMAYEDA
Diz=fd del organigramade |z Asocizcion AMAYEDS,.

m Elzboracian de manusles defunciones

m Definicion de |z estructura del programa de capacitacion.
Disafio de formato de evaluscion de desempefio.
Diszfio de entrevists estructurada.

Drefinicion de la deteccion de las necesidedes da capacitacion.

Ajuste y analizsis delformato de necesidedes de capacitacion.

Definicion de los objetivos v Roles de los actores involucrados

Fuente: Elaboracion propia

Andlisis: En el grafico anterior se puede evidenciar la valoracién porcentual de las
16 actividades desarrolladas para dar cumplimiento al primer objetivo correspon-
diente a la determinacion de las necesidades de capacitacion y formacion de las
asociadas de AMAYEDA, con un total de 121 horas sobre las 640 establecidas
para la opcion de grado de pasantia en su modalidad de servicio social; las activi-
dades que requirieron dedicacion fueron las siguientes:

e Visitas con la finalidad de levantar informacion. (Véase Grafico 1- tabla
1)

El desarrollo de dicha actividad se considera relevante debido a que se tuvo que
realizar visitas a la asociacion con el fin de recolectar la informacion que permitiera
determinar las necesidades de capacitacion de las asociadas, ademas de otra in-
formacion considerada relevante para el desarrollo del programa de capacitacion.
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Es importante tener en cuenta que, para dar cumplimiento a esta actividad, se de-
dicaron un total de 32 horas, equivalentes a un 26% sobre el total de 121 realiza-
das para este objetivo.

e Elaboracion de manuales de funciones. (Véase Grafico 1- tabla 1)

El desarrollo de esta actividad se considera importante debido a que se hizo ne-
cesario determinar las tareas, actividades o funciones que debia desarrollar cada
asociada, para luego comparar o validar si efectivamente ejecutaban las activida-
des propias de su cargo, asi mismo determinar qué conocimientos, experiencia,
habilidades, caracteristicas, requisitos, entre otros, debia poseer para desempe-
farse correctamente en su cargo. Para dicha actividad se dedicaron 19 horas
equivalentes al 15,70% sobre el total de las 121 cumplidas para este objetivo.

e Definicion de la deteccion de necesidades de capacitacion. (Véase Gra-
fico 1- tabla 1)

Esta actividad se considera importante debido a que para la correcta ejecucion
del programa de capacitacion se tuvo que identificar las tematicas a tratar a través
del desarrollo del formato de necesidades de capacitacion; dichas tematicas fue-
ron descritas y técnicamente evaluadas mediante un esquema de semaforo, en el
gue se determind las teméaticas mas y menos relevantes o que requieren menor
intervencion en el proceso de la capacitacion; es importante tener en cuenta que
para el desarrollo de dicha actividad se dedicaron 12 horas equivalentes al 9,91%
sobre el total de las 121 cumplidas para dicho objetivo.

6.2 OBJETIVO 2

Disefiar la cartilla con los contenidos basicos de capacitacion en Fundamentos de
Mercadeo.

El disefio de la cartilla para la ejecucion del Programa de Capacitacion se conside-
ra un objetivo muy importante, debido a que la informacién contenida sirvi6 como
guia para el desarrollo de cada una de las tematicas que fueron identificadas con
el cumplimiento del objetivo uno (1). Posterior a esto, se llevd a cabo un conjunto
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1.

de actividades que van desde la busqueda de informacion, hasta el desarrollo y
montaje de cada una de las teméticas a tratar. A continuacion, se presentan las
actividades que dieron cumplimiento al objetivo dos (2):

Se definid los contenidos tematicos y elaboré las herramientas de aprendiza-
je, con el fin de darle orden y buena presentacion a cada uno. Dando como re-
sultado el siguiente contenido:

* Presentacion.

* Objetivos de aprendizaje.

» Desarrollo de las teméticas.
« Ejercicios practicos.

« Taller préactico y dinamico.

Se realiz6 el planteamiento de la introduccion y objetivos a cumplir para cada
uno de los moadulos del Programa de Capacitacion, con el fin de que las asocia-
das se familiarizaran con las tematicas a estudiar y tuvieran conocimiento acerca
de cuéles eran los objetivos que se esperaba lograr a través de su estudio.
(VEASE RESULTADO OBTENIDO CARTILLA EN FUNDAMENTOS DE MER-
CADEO).

Se buscd y recolecto informacion para el desarrollo de los modulos del Pro-
grama de Capacitacion, puesto que para la elaboracion de la cartilla se requirié
de informacién guia para el montaje de cada uno de los temas definidos.

Se selecciond la informacion correspondiente a cada uno de los médulos del
Programa de Capacitacion, escogiendo la informacion mas relevante para el
desarrollo de cada una de las temaéticas.

Se realizo el montaje de cada una de las teméaticas de los médulos del Pro-
grama de Capacitacion, proceso mediante el cual se definié su contenido a tra-
tar. A continuacion, el desarrollo de cada una de las teméaticas:
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e MODULO 1: PRODUCTO

Temaética correspondiente al producto y sus atributos. Se desarroll6 la temati-
ca de la primera sesion del modulo 1 correspondiente al Producto y sus atributos,
en la que se propuso ayudar a las asociadas a identificar cuales eran los atributos
de sus productos y proponer aquellos con los que aun no contaban.

Tematica correspondiente a coémo hacer la descripcion de un producto. Se
desarroll6 la temética con el propdsito de que las asociadas tuvieran conocimiento
acerca de como debian describir sus productos en un proceso de venta, que as-
pectos debian tener en cuenta; entre ellos los beneficios del producto, el modo de
conservacion, entre otros.

MODULO 2: PROMOCION Y PUBLICIDAD

Tematica correspondiente a promocién y publicidad. Este médulo se desarro-
lI6 con un enfoque en 2 tematicas; la primera correspondiente a la promocion y
herramientas de la mezcla de promocién, y la segunda en las estrategias de ven-
tas, con el principal propdsito de que las asociadas tuvieran conocimiento acerca
de qué aspectos podian tener en cuenta a la hora de establecer estrategias efi-
cientes para la venta de sus productos.

MODULO 3: PRECIO

Temética correspondiente a precio. La tematica de este médulo se desarrollé
con la finalidad de darles a conocer a las asociadas los diferentes aspectos que se
deben tener en cuenta para establecer de forma correcta los precios de sus pro-
ductos como un factor importante de éxito.

MODULO 4: PLAN DE VENTAS

Tematica correspondiente a la capacidad de produccion. Se desarrollo la te-
matica en la que se les dio a conocer a las asociadas la forma en que podian ha-
cer el calculo de su capacidad de produccion, esto con el fin de que tuvieran cono-
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cimiento acerca de exactamente cuanto pueden producir en una jornada de pro-
duccion. Por otra parte, con el desarrollo de esta temética se les dio a conocer los
principales aspectos a tener en cuenta para realizar un informe de ventas.

(VEASE RESULTADO OBTENIDO CARTILLA EN FUNDAMENTOS DE MER-
CADEO).

MODULO 5: VENTA DIRECTA

Temaética correspondiente a presentacion de la empresa y técnicas de ven-
tas. Con el desarrollo de la temética se buscé dar a conocer a las asociadas como
debian presentar su negocio durante un proceso de venta. Ademas, las técnicas
de ventas se dieron a conocer con el fin de que las asociadas tuvieran conoci-
miento acerca de que técnicas de ventas pueden poner en practica.

6. Se desarroll6 la actividad pedagdgica y didactica para cada uno de los de los
modulos del Programa de Capacitacion, definiéndose el contenido y aspectos a
desarrollar en cada una de las sesiones (VEASE RESULTADO OBTENIDO
CARTILLA EN FUNDAMENTOS DE MERCADEDO).

7. Se realizé revisiones finales de la cartilla en Fundamentos de Mercadeo,
previo inicio del Programa de Capacitacion.

6.2.1 Tabulacion y valoracién porcentual del objetivo N° 2

A continuacién, se encuentra la valoracion porcentual de las actividades realiza-
das correspondientes al objetivo 2 del Programa de capacitacion en Fundamen-
tos de Mercadeo, que dan cumplimiento al objetivo cuyo enfoque esta en disefar
la cartilla con los contenidos basicos de capacitacion en Fundamentos de Mer-
cadeo.
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Tabla 2. Valoracion porcentual de las actividades realizadas, en el objetivo

los médulos del Pro-
grama de Capacita-
cion.

N°2.
ACTIVIDAD HORAS PORCENTAJE DESCRIPCION

o Se definieron los conteni-

1. Definicion de los con- "

. - dos tematicos y las he-
tenidos  tematicos 'y rramientas de aprendizaje
elaboracion de las he- 2 1,36% _p )

. para las sesiones del
rramientas de apren- :
. programa de capacita-
dizaje L
cion.
Se realiz6 el planteamien-
. . to de la introduccién y ob-
2. Planteamiento de in- - . y
- "y jetivos a cumplir para ca-
troduccion y objetivos .
2 cumpli para cada da uno de los médulos
Pir-p , 12 8,16% del Programa de Capaci-
uno de los mddulos ., .
tacién, con el fin de que
del Programa de Ca- . .
o las asociadas se familia-
pacitacion. . ”
rizaran con las teméaticas
a estudiar.
3. Busqueda recolec- . .
L, d Yy g Se busco y recolecto in-
cion de informacién .,
ara el desarrollo de formacion para el desa-
P ! 33 22,44% rrollo de los médulos del
los médulos del Pro- .
. Programa de Capacita-
grama de Capacita- L
., cion.
cion.
. _ Se selecciond la informa-
4. Sele.c,mon de la infor- cibn correspondiente a
macion — correspon- cada uno de los médulos
diente a cada uno de 28 19,04% del Programa de Capaci-

tacion, escogiendo la in-
formacion mas relevante
para el desarrollo de cada
una de las tematicas.
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Desarrollo y montaje
de cada una de las
tematicas de los mo-
dulos del Programa de
Capacitacion.

Se realizo el desarrollo y
montaje de cada una de
las tematicas de los mo6-
dulos del Programa de
Capacitaciéon definiendo
las teméticas especificas
con su propasito.

Desarroll6 la actividad
pedagodgica y didacti-
ca para cada uno de
los de los modulos del
Programa de Capaci-
tacion

Se desarrollo la actividad
pedagogica y didactica
para cada una de las se-
siones con la finalidad de
gue las asociadas pusie-
ran en practica los cono-
cimientos adquiridos.

Revisiones finales de
la cartilla del programa
de capacitacion, pre-
vio inicio.

Se realizaron las revisio-
nes finales de la cartilla
del Programa de Capaci-
tacion.

TOTAL

SANTIA
36 24,48%
24 16,32%
12 8,16%
147 100%

Fuente: Elaboracién propia.
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GRAFICA 2. Tiempo empleado para el cumplimiento del objetivo N.° 2

B Definicion de los contenidos y elaboradon de |as herramientas de aprendizaje.
= Planteamiento de introducdon y objetives a cumplir para cada uno de los madulos.
W Busqueda y recolecdon de informacion para eldesarrollo de los modulas.
Seleccion de lainformadon correspondiente a @da uno de los madulos.
H Desarrollo y montaje de cadauna delas tematicas de los mddulos.
H Desarrollo de la actividad pedagdgicay didactica para cada ung de los médules.

m Revisiones finales de |a cartilla del programa de epacitadon.

Fuente: Elaboracion propia

Andlisis: En el grafico anterior se puede evidenciar la valoracién porcentual de las
7 actividades desarrolladas para darle cumplimiento al segundo objetivo corres-
pondiente al disefio de la cartilla con los contenidos basicos de capacitacion en
Fundamentos de Mercadeo, con un total de 147 horas sobre las 640 establecidas
para la opcion de grado de pasantia en su modalidad de servicio social; las activi-
dades que requirieron dedicacion fueron las siguientes:

e Busqueda y recoleccion de informacién para el desarrollo de los mé6-
dulos del Programa de Capacitacion. (Véase Gréfico 2- tabla 2)

El desarrollo de esta actividad se considera importante debido a que a través de la
misma se realiz6 la busqueda y recoleccién de informacion para la cartilla en Fun-
damentos de Mercadeo, proceso relevante, ya que este fue el primer paso para
dar cumplimiento al objetivo nimero dos(2).Esta actividad fue fundamental puesto
gue se obtuvo la informacién que sirvio de base para el desarrollo de cada una de
las tematicas; se debe tener en cuenta que para su ejecucion se dedicaron 33 ho-
ras equivalentes al 22,44% sobre el total de las 147 realizadas para dicho objetivo.
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e Seleccién de la informacidon correspondiente a cada uno de los modu-
los del Programa de Capacitacion. (Véase Grafico 2- tabla 2)

Esta actividad se considera importante debido a que luego de haber realizado la
bldsqueda de informacion, se selecciond la mas relevante para el desarrollo de las
tematicas. Este proceso se consider6 clave para definir exactamente el contenido
de cada uno de los temas a tratar en los médulos del Programa de Capacitacion.
Para dar cumplimiento a esta actividad se dedicaron 28 horas equivalentes al
19,04% sobre el total de las 147 cumplidas para dicho objetivo.

e Desarrollo y montaje de cada una de las tematicas de los médulos del
Programa de Capacitacién. (Véase Gréfico 2- tabla 2)

El desarrollo de esta actividad se considera importante debido a que es el resulta-
do de los pasos cumplidos previamente, puesto que luego de realizar la busqueda
y seleccion de informacion se procedio al desarrollo y montaje de cada una de las
tematicas que en su conjunto conforman la totalidad de los mddulos de las cartillas
del Programa de Capacitacion. Para dicha actividad se dedicaron 36 horas equiva-
lentes al 24,48% sobre el total de las 147 cumplidas para este objetivo.

Fuente: Elaboracion propia
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6.3 OBJETIVO 3

Ejecutar el Programa de Capacitacion en Fundamentos de Mercadeo a las aso-
ciadas de AMAYEDA.

La ejecucion del Programa de Capacitacion en Fundamentos de Mercadeo se
considera un objetivo muy importante, ya que por medio de este se realizd una
serie de actividades con la finalidad de llevar a cabo dicha ejecucién, que incluye
desde el disefio del formato de planeacion de cada una de las sesiones, hasta la
realizacion de un acta con evidencias de su desarrollo. A continuacion, se pre-
sentan las actividades que dieron cumplimiento al objetivo tres (3):

Se disefi6 un formato para la planeacion de cada una de las sesiones del
programa de capacitacion, con el siguiente contenido: tematica, nimero de se-
siones necesarias (para da a conocer los contenidos de la temética), duracion,
horario, lugar, herramientas pedagogicas, materiales, actividades pedagdgicas y
didacticas aplicadas e indicador de evaluacion.

Posteriormente se disefidé un cuadro con el contenido de cada sesion, el cual in-
cluyo el titulo de la misma, junto con las fases a desarrollar y tiempo respectivo.

Se realiz6 la planeacion de cada una de las sesiones del programa de capa-
citacion, incluyendo cada una de las fases a desarrollar (introduccién, desarrollo
y cierre, junto con cada uno de los items encontrados en el formato mencionado
en la actividad anterior (ANEXO 20).

Se disefid el cronograma del programa de capacitacion, con la finalidad de
definir las fechas exactas para cada una de las sesiones a realizar durante los
meses de agosto, septiembre, octubre, noviembre y diciembre (VEASE ANEXO
14).

Se realiz6 una visita a la asociacion AMAYEDA para programar las sesiones
del programa de capacitacion, dandoles a conocer el cronograma con las fechas
de cada una de las sesiones a ejecutar durante los meses de agosto, septiem-
bre, octubre y noviembre de 2017(VEASE ANEXO 15).
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5.

Se realiz6 la gestion promocional del programa de capacitacion, disefiando
un afiche promocional con la finalidad de informar a los habitantes del municipio
de Arbeldez acerca de su realizacion, para que de esta forma también fueran
participes (VEASE ANEXO 16).

Se realiz6 la coordinacion de la logistica del evento con diferentes actores,
por medio de una visita a la secretaria de la alcaldia Municipal de Arbelaez, con
la finalidad de solicitar un permiso para hacer uso del salon de la casa de la cul-
tura, proyector en la alcaldia y sillas para el desarrollo del programa de capacita-
cion.

Ademas, se realizé la promocién del programa de capacitacion mediante: Afi-
ches en lugares estratégicos del municipio y un aviso mediante el parlante del
municipio de Arbelaez (VEASE ANEXO 17, 18 Y 19).

Se busco apoyo para la gestion del programa de capacitacion con un asesor
externo, para lo cual se realiz6 una reunion en el municipio de Arbelaez con el
sefior Angel Ortiz, quien apoya los procesos llevados a cabo en AMAYEDA. Di-
cha reunion fue realizada con la finalidad de informarle acerca de la fecha de
inicio del programa, ademas de la solicitud por medio de su gestion, de recursos
para sufragar la compra de materiales para el desarrollo del programa de capaci-
tacion.

Se preparé las sesiones del programa de capacitacidon, profundizando las
tematicas a tratar y elaborando un material guia para su desarrollo, con la finali-
dad de profundizar en esta y trabajar algunos aspectos un poco mas a profundi-
dad.

Se preparo la actividad pedagodgica de cada una de las sesiones, con la
finalidad de que las asociadas pusieran en practica los conocimientos adquiridos
en cada sesiéon ejecutada (VEASE RESULTADO OBTENIDO CARTILLA EN
FUNDAMENTOS DE MERCADEDO).
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10. Se disefiaron las diapositivas para cada una de las sesiones del Programa
de Capacitacibn como material de apoyo en su desarrollo y efectiva ejecucion
(VEASE ANEXO 21).

11.  Se prepar0 y estudio previo inicio de cada una de las sesiones del Programa
de Capacitacion, con la finalidad de dar a conocer las tematicas correspondien-
tes de la forma mas clara y concisa posible. Esta actividad se consideré impor-
tante, puesto que se estudié los temas con detenimiento antes de cada una de
las sesiones, para de esta forma darlos a conocer con dominio y seguridad.

12. Se definié el contenido de cada una de las sesiones del Programa de Capa-
citaciéon (profundizacién de las teméticas a tratar), anexando toda la informacion
de los contenidos a tratar durante cada sesion, pero profundizados.

13. Se realiz6 la apertura del Programa de Capacitacion, en la cual se cont6 con
el acompafiamiento de la docente asesora quien realizé una introduccién al pro-
grama presentando a las capacitadoras y animando a las asociadas a participar
en todo el proceso (VEASE ANEXO 22).

14. Se ejecuto las sesiones del programa de capacitacion (VEASE ANEXO 23-
VEASE ANEXO 23).

15. Se disefi6 un acta para cada una de las sesiones del programa de capacita-
cion, en la que se incluy6 el desarrollo detallado de sus fases (introduccion,
desarrollo y cierre). Dicha acta sirvié como evidencia de la ejecucion de cada se-
sién y como mecanismo para evaluar su efectivo cumplimiento. (VEASE ANEXO
26).

16. Se realizé un proceso de evaluacion de cada una de las sesiones del Pro-
grama de Capacitacion, en la que se tuvo en cuenta el desempefio individual de
cada una de las asociadas con base en una serie de criterios definidos previa-
mente (VEASE ANEXO 27).
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17.  Se diseid material publicitario (tarjetas de presentacion y pendoén), para la
asociacion AMAYEDA, con la finalidad de que las asociadas cuenten con mate-
rial publicitario propio entregable, por medio del cual puedan darse a conocer.

Por otra parte, también se disefio el pendon, con la finalidad de ser expuesto tan-
to en ferias empresariales como en el punto de venta de la asociacion. (VEASE
ANEXO 28)

18.  Se disefo el portafolio de productos de AMAYEDA(PDF), con la finalidad de
gue cuenten con una carta de presentacién para diferentes eventos y negocia-
ciones en las cuales deban darse a conocer. Dicho portafolio tiene el siguiente
contenido:

e Presentacion.

e Plataforma estratégica (mision y vision).

e Productos con sus respectivos precios (Presentacion y peso).
(VEASE ANEXO 29)

19. Se disefi6 la pagina web para la asociacion AMAYEDA, como medio a través
del cual puede darse a conocer. Esta pagina fue creada a través de Wix (plata-
forma gratuita para el desarrollo web).

La pagina web de la asociacién tiene el siguiente contenido:

Quienes somos.

o Productos.
Galeria de imagenes.
Contactos.

(VEASE ANEXO 30).

20.  Se disefio la pagina en Facebook de la asociacion AMAYEDA, como meca-
nismo importante a través del cual la asociacion puede darse a conocer mas fa-
cilmente, puesto que se sabe que esta red social es uno de los medios a traves
de los cuales diferentes empresas e instituciones dan a conocer sus productos,
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Su gestion, procesos y demas aspectos importantes, dentro de los cuales se in-
cluye la venta de estos (VEASE ANEXO 31).

6.3.1 Tabulacion y valoraciéon porcentual del objetivo N° 3

A continuacién, se encuentra la valoracién porcentual de las actividades realiza-
das que dieron cumplimiento al objetivo tres (3) del Programa de capacitacion en
Fundamentos de Mercadeo, cuyo enfoque fue la ejecucion del Programa de Ca-
pacitacion a las asociadas de AMAYEDA.

Tabla 3. Valoracion porcentual de las actividades realizadas, en el objetivo

N°3.

ACTIVIDAD HORAS | PORCENTAJE DESCRIPCION
Se disefid un formato
1.Disefi6 de formato para para la planeacion de
la planeacién de cada cada una de las sesio-
una de las sesiones 1 0,28% nes, el cual contiene la
del Programa de Ca- especificacion de tiem-
pacitacion. po de cada una de las
fases a desarrollar.
Se realiz6 la planeacion
2.Planeacion de cada de cada una de las se-
una de las sesiones 32 9,09% S|one§ de.I'programa de
del Programa de Ca- capacitacion, incluyen-
pacitacion. do cada una de las fa-
ses a desarrollar.
o Se disefio el cronogra-
3.Disefi6 del cronograma ma del programa de
del .Pro.g,rama de Ca- 2 0,56% capacitacién, con la fi-
pacitacion. nalidad de definir las
fechas exactas para
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cada una de las sesio-
nes a realizar durante
los meses de agosto,
septiembre, octubre,
noviembre y diciembre.

4.Visita a la asociacion
AMAYEDA para pro-
gramar las sesiones
del Programa de Ca-
pacitacion.

Se realiz6 una visita a
la asociacibn AMA-
YEDA para programar
las sesiones del pro-
grama de capacitacion,
dandoles a conocer el
cronograma de capaci-
tacion.

5.Gestion promocional
del Programa de Ca-
pacitacion.

Se realiz6 la gestion
promocional del pro-
grama de capacitacion,
disefiando  un afiche
promocional con la fina-
lidad de informar a los
habitantes del munici-
pio de Arbeldez acerca
de la realizacion de es-
te programa.

6.Coordinacion de la lo-
gistica del evento con
diferentes actores.

SANTIA

8 2,72%
1 0,28%
8 2,72%

Se realizé la coordina-
cion de la logistica del
evento con diferentes
actores, por medio de
una visita a la secreta-
ria de la alcaldia Muni-
cipal de Arbelaez, con
la finalidad de solicitar
permiso para hacer uso
del salén de la casa de
la cultura, proyector en
la alcaldia y sillas para
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el desarrollo del pro-
grama de capacitacion.

7.Busqueda de apoyo
para la gestién del
programa de capaci-
tacion con un asesor
externo.

Se buscé apoyo para la
gestion del programa
de capacitacién con un
asesor externo, para lo
cual se realizd6 una
reunion en el municipio
de Arbelaez con el se-
fior Angel Ortiz.

8.Preparacion de las se-
siones del Programa
de Capacitacion.

Se prepard las sesio-
nes del programa de
capacitacion (profundi-
zacion de las tematicas
a tratar), elaborando un
material guia para el
desarrollo de cada se-
sion.

9.Preparacion de la acti-
vidad pedagdgica de
cada una de las se-
siones.

Se prepar6 la actividad
pedagdgica de cada
una de las sesiones,
definiendo su contenido
y forma de realizacion.

10. Disefio de diapositi-
vas para cada una de
las sesiones del Pro-
grama de Capacita-
cion.

Se disefiaron las dia-
positivas para cada una
de las sesiones del
Programa de Capacita-
cibn como material de
apoyo en su desarrollo
y efectiva ejecucion.

11. Preparacion y estudio
previo inicio de cada
una de las sesiones
del Programa de Ca-

SANTIA

4 1,13%
35 9,94%
21 5,96%
7 1,98%
32 9,09%

Se preparé y estudio
previo inicio de cada
una de las sesiones del
Programa de Capacita-
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pacitacion.

cion, con la finalidad de
dar a conocer la tema-
tica correspondiente a
cada una de las aso-
ciadas de la forma mas
clara y concisa posible.

12. Se definié el conteni-
do de cada una de
las sesiones del Pro-
grama de Capacita-
cion.

19

5,39%

Se definié el contenido
de cada una de las se-
siones del Programa de
Capacitacion (profundi-
zacion de las tematicas
a tratar), anexando to-
da la informacioén de los
contenidos a tratar, pe-
ro profundizados.

13. Apertura del Progra-
ma de Capacitacion.

2,72%

Se realizd la apertura
del Programa de Capa-
citacién, en la cual se
conté con el acompa-
flamiento de la docente
asesora quien realizd
una introduccién al
programa presentando
a las capacitadoras y
animando a las asocia-
das a participar en todo
el proceso.

14. Ejecucion de las se-
siones del Programa
de Capacitacion

64

18,18%

Se ejecutd las sesiones
ocho sesiones del pro-
grama de capacitacion,
las cuales fueron pla-
neadas previamente.

15. Disefio de acta para
cada una de las se-

32

9,09%

Se disefié un acta para
cada una de las sesio-
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siones del Programa
de Capacitacion.

nes del programa de
capacitacion, en la que
se incluy6 el desarrollo
de cada una.

16. Proceso de evalua-
cién de cada una de
las sesiones del Pro- 48 13,63%
grama de Capacita-
cion.

Se realiz6 un proceso
de evaluacion de cada
una de las sesiones del
Programa de Capacita-
cion, en dicha evalua-
cion se tuvo en cuenta
el desempefio indivi-
dual de cada una de las
asociadas con base en
una serie de criterios
definidos previamente.

17. Disefio material pu-
blicitario (tarjetas de 8 2,72%
presentacion).

Se disefid material pu-
blicitario (tarjetas de
presentacion), para la
asociacion AMAYEDA,
con la finalidad de que
las asociadas cuenten
con material publicitario
propio y entregable.

18. Disefo del portafolio

0,
de productos (PDF). 8 2,72%

Se disefié material pu-
blicitario (tarjetas de
presentacion y pen-
don), para la asociacion
AMAYEDA, con la fina-
lidad de que las aso-
ciadas cuenten con una
carta de presentacion.

19. Disefio de pagina

11 3,12%
web.

Se disefid la pagina
web para la asociacion
AMAYEDA, como me-
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dio a través del cual
puede darse a conocer.
Esta pagina fue creada
a través de la herra-
mienta de Wix.

20. Disefio de pagina en

(0)
Facebook. £ LS

Se disefi6 la pagina en
Facebook de la asocia-
cion AMAYEDA, como
mecanismo importante
a través del cual la
asociacion puede darse
a conocer mas facil-
mente.

TOTAL 352 100%

Fuente: Elaboracion propia
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GRAFICA 3. Tiempo empleado para el cumplimiento del objetivo N.° 3

B Disefio de formato para ke planescion decada una de ks sesiones.
B Planexion decada una de lBssesiones.
m Disefio del cronograma.
m Visita & la ssociacion AMAYEDA para programar l&s sesiones.
m Gestion promocional del Programa de Capacitacion.
m Coordinacion de la logistica del everto con diferentes actores
W Busgueda de apoyo para lagestion del Programa de Capacitacion.
B Preparacion de lassesiones del Programa de Capacitacion
m Preparacion de la actividad pedagogica de cada una de las sesiones
m Disefio de dispositives paracada una de I sesiones.
m Preparacion y estudio previo inicio de cada una de lassesiones.
m 5e definio el contenido de cada una de las sesiones
» Apertura del Programa de Capacitacion.
® Ejecucion de |5 sesiones del Programa de Cgpac tacion
Di==fio de acta para cada una de k&s sesiones.
® Proceso de evaluacion de cadauna de lassesones
Disefio material publicitario [tarjetas de presentacion).
Disefio del portafolio de productos [PDF),
Disefio de paginaweb
Disefio de pagina en Facebook

Fuente: Elaboracién propia

Andlisis: En el grafico anterior se puede evidenciar la valoracion porcentual de las
veinte (20) actividades desarrolladas para dar cumplimiento al tercer objetivo co-
rrespondiente la ejecucion del Programa de Capacitacion en Fundamentos de
Mercadeo a las asociadas de AMAYEDA, con un total de 352 horas sobre las 640
establecidas para la opcién de grado de pasantia en su modalidad de servicio so-
cial; las actividades que requirieron mas dedicacion fueron las siguientes:

e Preparacion de las sesiones del Programa de Capacitaciéon (Véase gra-
fico 3 —Tabla 3)

Esta actividad se considera importante debido a que previo inicio de cada una de
las sesiones del programa de capacitacion se tuvo que realizar una preparacion
dedicada de cada una de las sesiones, aspecto que incluye el estudio de la te-
matica a profundidad para dictar cada sesion con dominio del tema y seguridad.
Para el cumplimiento de esta actividad se requirié un total de 35 horas que sobre
el total correspondiente a este objetivo (352 horas) equivale a un 9,94%.
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e Ejecucion de las sesiones del Programa de Capacitaciéon (Véase gréfi-
co 3-Tabla 3)

La ejecucién de las sesiones del programa de capacitacion se considera la acti-
vidad mas importante para dar cumplimiento a este objetivo, debido a que impli-
co la explicacion de las tematicas estudiadas. Este proceso requirio un total de
64 horas, que sobre el total (352 horas) correspondi6 a un 18,18%.

e Proceso de evaluacion de cada una de las sesiones del Programa de
Capacitacién (Véase grafico 3 -Tabla 3)

El proceso de evaluacién de cada una de las sesiones del programa de capaci-
tacion se considera una actividad muy importante por medio de la cual se realiz6
un analisis de los resultados obtenidos por cada una de las asociadas en cada
una de las sesiones. Para dar cumplimiento a este objetivo se requirieron un total
de 48 horas que sobre el total equivale a un 13,63%.

Fuente: Elaboracion propia
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OBJETIVO 4

e Elaborar un informe final sobre los alcances del programa general de capa-
citacion, sus objetivos e impacto alcanzado.

La evaluacion del alcance del programa de capacitacion en Fundamentos de
Mercadeo se considera un aspecto importante por medio del cual se pudo de-
terminar el impacto generado a través de la ejecuciéon del Programa. A continua-
cion, se presentan las actividades que dieron cumplimiento al objetivo cuatro (4):

Se realizé un total de dos visitas, para dar cumplimiento al objetivo cuatro (4) del
programa de capacitacion, con la finalidad de realizar una evaluaciéon de los pro-
cesos llevados a cabo en la asociacion durante los meses en que no se estuvo
presente (diciembre y enero):

Visita 1: Se realiz6 una visita con la finalidad de hacer seguimiento a los proce-
sos implementados y conocer los resultados efectivamente obtenidos con la
puesta en practica de los conocimientos adquiridos por medio del Programa de
Capacitacion en Fundamentos de Mercadeo (VEASE ANEXO 32 Y 33).

Visita 2: Se realiz6 una visita con la finalidad de programar y gestionar presenta-
ciones de ventas, determinando posibles negocios e instituciones a los cuales se
podria visitar para realizar una serie de presentaciones de ventas, debido a que
se considera que para que la asociacion incremente su nivel de ventas para el
afio 2018, debe realizar algunas de estas presentaciones en diferentes institu-
ciones y negocios para de esta forma establecer contratas fijas para la venta de
sus productos( VEASE ANEXO 34 Y 35).

Se realizaron presentaciones de ventas en las cafeterias de la Universidad
de Cundinamarca. Estas presentaciones fueron realizadas a los duefios de estos
negocios; el sefior Eladio Patarroyo y la sefiora Sofia Moreno quienes aceptaron
la propuesta de escuchar a la asociada sin ningtin compromiso (VEASE ANEXO
36).
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3. Se realizé la evaluacion del cumplimiento de los objetivos del programa de
capacitacion, definidos para cada uno de los médulos que fueron ejecutados,
con la finalidad de determinar su eficiencia, y considerar el nivel de aprendizaje
de las asociadas (VEASE RESULTADO OBTENIDO 8,4).

Por otra parte, es importante tener en cuenta que para el cumplimiento de dicho
objetivo se realizo:

e Evaluacién de conocimientos: Se realizé una evaluacion de conocimientos a
las asociadas, con la finalidad de evaluar al aprendizaje obtenido por medio
del programa de capacitacion (VEASE ANEXO 37, 38y 39).

e Encuesta de satisfaccion: Se realiz6 a cada una de las asociadas con la fina-
lidad de medir su grado de satisfaccion en relacién al programa de capaci-
tacion y con respecto a la capacitadora. (VEASE ANEXO 40, 41y 42)

(VEASE RESULTADO OBTENIDO 8,6)

4. Se diligencié y analiz6 los indicadores de desempefio y del impacto del pro-
yecto, los cuales fueron propuestos en el anteproyecto presentado para la apro-
bacién del presente trabajo de grado. A través de dicho proceso se pudo evaluar
el impacto del programa de capacitacion ejecutado durante los meses de agosto,
septiembre, octubre, noviembre y parte de diciembre del afio 2017(VEASE RE-
SULTADO OBTENIDO 8,5y 8,7).

6.3.2 Tabulacion y valoracién porcentual del objetivo N° 4

A continuacion, se encuentra la valoracion porcentual de las actividades realiza-
das que dieron cumplimiento al objetivo cuatro (4) del Programa de capacitacion
en Fundamentos de Mercadeo, cuyo enfoque fue elaborar un informe final sobre
los alcances del programa general de capacitacién, sus objetivos e impacto al-
canzado.
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Tabla 4. Valoraciéon porcentual de las actividades realizadas, en el objetivo

N°4.

ACTIVIDAD

HORAS

PORCENTAJE

DESCRIPCION

1. Se realiz6 un total de dos
visitas, para dar cumpli-
miento al objetivo 4 del
programa de capacita-
cion

12

60%

Se realizaron Vvisi-
tas con la finalidad
de realizar una
evaluacion de los
procesos llevados
a cabo durante los
meses en que no
se estuvo presente
en la asociacion.

2. Presentaciones de ven-
tas.

15%

Se realizaron pre-
sentaciones de
ventas en la Uni-
versidad de Cun-
dinamarca, las ca-
feterias de dicha
institucion.

3. Evaluacion del cumpli-
miento de objetivos del
programa de capacita-
cion.

15%

Se realiz6é la eva-
luaciébn del cum-
plimiento de obje-
tivos del programa
de capacitacion,
definidos en cada
uno de los moédu-
los ejecutados.

4. Diligenciamiento y anli-
sis de los indicadores de
desemperio y control del
impacto del proyecto.

10%

Se diligenci6 vy
analizé los indica-
dores de desem-
pefio y del impacto
del proyecto. Di-
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chos indicadores
de evaluacion de
desempefo fueron
propuestos en el
anteproyecto pre-
sentado para la
aprobacién del
presente  trabajo
de grado.

TOTAL 20

Fuente: Elaboracion propia

GRAFICA 4. Tiempo empleado para el cumplimiento del objetivo N.° 4

m Visitas para dar cumplimiento & objetiva 4
B Presentacionesdeventas
Evaluzcion del cumplimiento de objetivos del programa de capacitacion

m Diligenciamiento y andlisis de los indicadores de desempefio v control del
impacto del proyecto.

Fuente: Elaboracion propia

Analisis: En el grafico anterior se puede evidenciar la valoracion porcentual de
las cuatro (4) actividades desarrolladas para dar cumplimiento al cuarto objetivo
correspondiente a la elaboracion de un informe final sobre los alcances del pro-
grama general de capacitacion, sus objetivos e impacto alcanzado, con un total de
20 horas sobre las 640 establecidas para la opcién de grado de pasantia en su
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modalidad de servicio social. Las actividades que requirieron mayor dedicacion
fueron las siguientes:

e Visitas con la finalidad de dar cumplimiento al objetivo. (Véase Gréfico
4- tabla 4)

Esta actividad se considera importante debido a que, a través de dichas visitas, se
pudo realizar un seguimiento a las actividades llevadas a cabo por las asociadas y
conocer los resultados efectivamente obtenidos con la puesta en practica de los
conocimientos adquiridos por medio del Programa de Capacitacién en Fundamen-
tos de Mercadeo. Por otra parte, se debe tener en cuenta que para el desarrollo de
dicha actividad se dedicaron 12 horas equivalentes al 60% sobre el total de las 20
horas cumplidas para dicho objetivo.

e Evaluacion del cumplimiento de objetivos del programa de capacita-
cion. (Véase Gréfico 4- tabla 4)

El desarrollo de dicho proceso se considera relevante, puesto que, mediante el
mismo se aplicé dos herramientas con la finalidad de obtener resultados para de-
terminar la eficacia del programa de capacitacion, y considerar el nivel de aprendi-
zaje de las asociadas. Para esta actividad se requirié un total de 3 horas que so-
bre las 20 establecidas para dar cumplimiento al objetivo cuatro (4) corresponden
a un 15%.

Fuente: Elaboracion propia
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7 .TABULACION Y VALORACION PORCENTUAL DE LOS OBJETIVOS DE
LA PASANTIA.

A continuacion, se presenta la tabulacion respectiva de las horas realizadas con
respecto a cada uno de los objetivos del Programa de Capacitacion en Fundamen-
tos de Mercadeo desarrollados en el transcurso de la pasantia con una duracion
total de 640 horas.

Tabla 5 Tiempo total empleado para el cumplimiento de los objetivos.

N° objetivos cumplidos Descripcion Horas Porcentaje

1 Determinar las necesidades de 121 18,90%
capacitacion y formacion de las
asociadas de AMAYEDA.

2 Disefiar la cartilla con los conte- 147 22,96%
nidos basicos de capacitacion
en Fundamentos de Mercadeo.

3 Ejecutar el Programa de Capa- 352 55%
citacion en Fundamentos de
Mercadeo a las asociadas de
AMAYEDA.

4 Elaborar un informe final sobre 20 3,12%
los alcances del Programa ge-
neral de Capacitacion, sus obje-
tivos e impacto alcanzado.

TOTAL 640 100%

Fuente: Elaboracién propia
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GRAFICA 5 Tiempo empleado para el cumplimiento de los objetivos

W Determinarlas necesidades de capacitacidn y formacidan
de las asociadas de AMAYEDA.

W Dizefiarla cartilla con los contenidos basicos de
capacitacion en Fundamentos de Mercadeo.

W Ejecutar el programa de capacitacion en fundamentos de
mercadeo a las asociadas de AMAYEDA.

Elaborar un informe final sobre los alcances del
programa general de capacitacion, sus chjetivos e
impacto alcanzado.

Fuente: Elaboracién propia

Andlisis: De la anterior grafica se puede concluir que el objetivo del Programa de
Capacitacion que requiri6 mas dedicacién fue el numero tres (3), dado que se de-
dico tiempo, tanto para la preparacion y estudio de los temas, como para su ejecu-
cion durante los meses de agosto, septiembre, octubre, noviembre y parte de di-
ciembre del afio 2017. De manera que para dar cumplimiento a este objetivo se
realizaron un total de 352 horas correspondientes a un 55% sobre las 640 estable-

cidas de manera general.

Fuente: Elaboracion propia
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8 . RESULTADOS OBTENIDOS

8.1 .FORMATO NECESIDADES DE CAPACITACION EN EL AREA DE MER-
CADEO

Se disefié un formato con las teméticas a tratar en el programa de capacitacion en
el area de mercadeo, las cuales fueron descritas y técnicamente evaluadas me-
diante un esquema de seméforo en el que se determiné las mas y menos relevan-
tes o que requerian de menor intervencién. Es importante tener en cuenta que es-
te formato tuvo que darse a conocer a las asociadas para conocer su percepcion
con respecto a los temas a tratar.

Estas tematicas establecidas fueron calificadas por las asociadas teniendo en
cuenta la siguiente escala, segun consideraban su nivel de relevancia y necesi-
dad.

CONVENCIONES

Tabla 6. Convenciones formato necesidades de capacitacion

Intensidad Color Explicacién

Urgente necesidad de conocimiento para
optimizar el desempefio de las asocia-
das.

4 Muy alta

Alta  necesidad de conocimiento para
optimizar el desempefio de las asocia-
das.

3.Alta

Incide en el desempefio de las asocia-
das, pero no en los resultados finales de

2.Media la asociacion.

La falta de esta influye en un grado me-
nor en el desempefio de los asociados y
en los resultados.

@O0 @

1.Baja
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Es importante tener en cuenta, que al dar una numeracion a cada calificacion (alta,
considerable, media o nula), las asociadas elegian un nimero que luego se pro-
mediaba en el total de teméaticas calificadas para asi determinar su intensidad.

Tabla 7. Formato necesidades de capacitaciéon

AREA DEFICIENTE

CAPACITACION REQUERIDA

INTENSIDAD

PRODUCTO

No conoce las caracte- i

risticas de su producto.

Identificacion de las caracte-
risticas del producto.

Atributos y beneficios del
producto

Tipos de productos: Deman-
da, por conveniencia, de im-
pulso, masivos o de moda,
exclusivos.

Como se describe un pro-
ducto.

Calculo de la capacidad de
produccion.

INVESTIGACION DE MERCADOS

No conoce acerca de
como debe realizarse
una investigacion de
mercados.

D N N NN

Investigacion de mercados

Problemas de la investiga-
cion de mercados:

¢,Qué compra el cliente?
¢,Como lo compra?
¢,Donde lo compra?

¢Cuanto esta dispuesto a
pagar?
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v Tendencias

v' ¢ Qué necesidades busca sa-
tisfacer?

e Disefio del formato de en-
_ cuesta

Desconocen el disefio

de un formato de en- v Tipos de encuesta O
cuesta.

v Pasos para crear una en-
cuesta

TIPOS DE CLIENTES

e Tipos de clientes:

No conocen los diferentes v" Personas- Clientes finales
tipos de clientes a los . o

cuales deben persuadir. v" Clientes institucionales

v’ Distribuidores (Canales de
distribucion)

TECNICAS DE VENTA

e Proceso de venta
e Tipos de venta

Desconocen las técni- e Técnicas generales de ven-
cas generales de venta. tas

v' Método AIDDA (Atencion,
interés, demostracion, de-
seo, accion)

¢ Estrategias de venta

Desconoce la importan- e La argumentacion en el pro-

cia de la argumentacion ceso de venta
en el proceso de venta. ‘

v' Tipos de argumentos




MACROPROCESO DE APOYO CODIGO: MEXR025

PROCESO EXTENSION UNIVERSITARIA VERSION: 1

INFORME FINAL DE PRACTICA Y/O PA-

PAGINA: 63 de 257
SANTIA

v' Técnicas para argumentar
en el proceso de venta

No sabe como respon-
der ante una objecion
durante la venta.

Respuestas a las objeciones en
el proceso de venta

Desconoce las técnicas
usadas en el cierre de
cualquier venta.

Técnicas de cierre de la venta

ORGANIZACION Y GESTION

No conoce de la impor-
tancia de la gestion del
tiempo de venta.

Gestion del tiempo de venta

Desconoce las técnicas
de prospeccion y califi-
cacion de clientes po-
tenciales.

Identifica las técnicas de prospec-
cién y calificacion de clientes po-
tenciales

No cuenta con conoci-
miento acerca del sec-
tor al que pertenece su
actividad econémica.

Sector comercial

O 0@ O O

CULTURA TECNICA Y COMERCIAL

No conoce las técnicas
de resolucion de pro-
blemas y toma de deci-
siones durante una ven-
fa.

Técnicas de resolucién de pro-

blemas y toma de decisiones ‘
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No tiene conocimiento
de los elementos que
forman parte de la ad-
ministracion comercial.

Elementos que forman parte de la
administracion comercial

O

Desconoce como reali-
zar un analisis de sus
competidores.

¢ Analisis de la competencia

v' Objetivos del analisis de la
competencia

v’ Técnicas para el andlisis
de la competencia

O

No saben cémo realizar
la demostracion de un
producto de acuerdo a
las técnicas de venta.

e Demostracion de un  pro-
ducto

v" Como hacer una demos-
tracion

v' Técnicas de demostracion
de un producto

RELACION Y COMUNICACION

Desconocen las técni-
cas de recibimiento del
cliente.

Técnicas de recibimiento del
cliente.

No cuentan con cono-
cimiento acerca del
buen manejo de las re-
laciones interpersonales
durante el proceso de
venta

Buen manejo de relaciones inter-
personales durante el proceso de
venta.

No sabe en qué consis-
te la psicologia del con-
sumidor y su importan-
cia a la hora de influir
en la decision de com-
pra.

e Psicologia del consumidor

e Factores psicologicos de in-
fluencia
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PROPUESTA DE VALOR

Desconocen la impor-
tancia de la propuesta
de valor para diferen-
ciarse de sus competi-
dores.

¢ Propuesta de valor

v' Objetivos de crear una

propuesta de valor

v' Como crear una propuesta
de valor

Desconocen como iden-
tificar la propuesta de
valor frente a sus pro-
ductos

Identificacion de la propuesta de
valor de la Asociacién

PORTAFOLIO DE PRODUCTOS

No conocen que es un
portafolio de productos

¢ Portafolio de productos

v' Contenido de un portafolio
de productos

No saben como se crea
un portafolio de produc-
tos.

Creacion del portafolio de produc-
tos de la Asociacion

SEGMENTO DE MERCA

DO

Desconocen que es un
segmento de mercado.

¢ Definicion de segmento de
mercado

v' Tipos de segmentacion

v Variables para realizar la
segmentacion

v' Beneficios de una buena
segmentacion

O
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No saben como identifi-
car el segmento de
mercado correspondien-
te a sus productos.

v ldentificacion del segmento
de mercado de los produc-
tos de la Asociacion

O

COMERCIO ELECTRONICO

Desconoce la importan-
cia de las redes socia-
les y paginas web para
dar a conocer sus pro-
ductos

e Las redes sociales y paginas
web mas importantes para
dar a conocer un negocio

e Importancia de las paginas
web para dar a conocer un
negocio

PUBLICIDAD (PROMOC

ION)

Desconocen la impor-
tancia de la publicidad
para dar a conocer su
negocio

¢ Definicion de publicidad
v' Objetivos de la publicidad
v Principios de la publicidad
v' Técnicas de publicidad

v" Medios publicitarios

No conocen las herra-
mientas de la mezcla de
promocion.

Herramientas de la mezcla de
promocién

No saben como disefiar
la publicidad para dar a
conocer sus productos.

Disefio de publicidad: tarjetas de
presentacion

O O
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¢ Diseilo de una campafia pu-

o blicitaria
No conoce el disefio de
una campafa publicita- v Estrategias de la campafa
ria.
v' Medios publicitarios (Radio,

television, prensa, revistas).

Fuente: Elaboracién propia.
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8.2 RESULTADOS DE FORMATO DE NECESIDADES DE CAPACITACION

Luego de dar a conocer el formato de necesidades de Capacitacion a las asocia-
das, se agrupo las tematicas por intensidad identificando los temas mas relevantes
a tratar durante el proceso de capacitacion, los cuales son:

NECESIDADES DE CAPACITACION EN MERCADEO

ROJO: Muy alta

INTRODUCCION AL MERCADEO

No conoce la importancia del e Mercadeo

mercadeo.
v" Que es el mercadeo

v" Funciones del mercadeo

PRODUCTO

v' Identificacién de las caracteristicas del
o producto.

No conoce las caracteristicas
de su producto. v Atributos y beneficios del producto
v" Como se describe un producto.

v Célculo de la capacidad de produccion.

PRECIO

No saben de la importancia e Que es el precio
gue tiene el determinar un

buen precio a la hora de ven- o Estrategias para fijar precios
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der sus productos.

¢ Politicas de precios

e Politicas de descuentos

TIPOS DE CLIENTES

Desconocen los diferentes e Tipos de clientes:
tipos de clientes a los cuales L, . _
puede vender sus productos. Personas- Clientes finales

v" Clientes institucionales

v' Distribuidores (Canales de distribucion)

NARANJA: Alta

AREA DEFICIENTE

CAPACITACION REQUERIDA

PLAZA (CANALES DE DISTRIBUCION)

Desconocen que es un
canal de distribucién y su
importancia.

e Que es un canal de distribucién

e Tipos de canales de distribucion

AMARILLA: Media

AREA DEFICIENTE

CAPACITACION REQUERIDA

INV

ESTIGACION DE MERCADOS

No conoce acerca de
como debe realizarse una
investigacion de merca-

e Investigacion de mercados

v' Proceso para realizar una investigacion de
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dos.

mercados (Definicion del problema a investi-
gar, seleccionar y establecer el disefio de la
investigacién, recoleccion de datos y andlisis,
formular hallazgos, seguimiento y control de
marketing).

Desconocen el disefio de
un formato de encuesta

e Disefo del formato de encuesta
v' Tipos de encuesta

v' Pasos para crear una encuesta

VERDE: Baja

AREA DEFICIENTE

CAPACITACION REQUERIDA

TECNICAS DE VENTA

Desconocen las técnicas
generales de venta

Proceso de venta

Tipos de venta

Técnicas generales de ventas

< X X

Método AIDDA (Atencion, interés, demostra-
cion, deseo, accion)

v/ Estrategias de venta

No cuenta con conoci-
miento para realizar una
negociacion comercial.

e La negociacion comercial
v' Preparacion de la negociacién

v Estilos personales de negociacién
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Desconoce la importancia
de la argumentacion en el
proceso de venta.

e La argumentacion en el proceso de venta
v Tipos de argumentos

v/ Técnicas para argumentar en el proceso de
venta

No sabe como responder
ante una objecién durante
la venta.

Respuestas a las objeciones en el proceso de venta

Desconoce las técnicas
usadas en el cierre de
cualquier venta.

Técnicas de cierre de la venta

RELACION Y COMUNICACION

Desconocen las técnicas
de recibimiento del clien-
te.

Técnicas de recibimiento del cliente

No cuentan con conoci-
miento acerca del buen
manejo de las relaciones
interpersonales durante el
proceso de venta.

Buen manejo de relaciones interpersonales durante
el proceso de venta

No sabe en qué consiste
la psicologia del consu-
midor y su importancia a
la hora de influir en la
decision de compra.

e Psicologia del consumidor

v Factores psicoldgicos de influencia

Fuente: Elaboracién propia
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8.3 ANALISIS FINAL SOBRE REQUERIMIENTOS DE CAPACITACION SEGUN
MANUALES DE FUNCIONES

Los manuales de funciones contienen informacion acerca de las funciones, cono-
cimientos, habilidades, capacidades, responsabilidades, condiciones de trabajo y
requisitos psicolégicos y fisicos minimos para cada cargo. Teniendo en cuenta
estos factores, el objetivo primordial de esta actividad fue analizar las competen-
cias reales demostradas en la practica laboral frente a las competencias y conoci-
mientos minimos deseados segun los manuales de funciones previamente dise-
flados. La informacion resultante permitié definir el tipo de conocimientos, habili-
dades y actitudes se encontraban ausentes o débiles en el equipo humano exis-
tente con el &nimo de establecer los programas de capacitacion a desarrollar.

Por lo anterior, se hizo necesario comparar el desempefio efectivo de las personas
gue ocupan los siguientes cargos con los manuales de funciones previamente ela-
borados:

GERENTE GENERAL

En la asociacion AMAYEDA no hay una persona designada como Gerente que
cumpla el 100% de las responsabilidades y funciones descritas en el manual de
funciones. Algunas funciones se cumplen de manera conjunta, en equipo, aunque
la mayoria de las decisiones son asumidas voluntariamente por la asociada lider,
sefiora Marleny, quien generalmente organiza y planifica el aprovisionamiento de
materia prima para realizar la produccion.

En cuanto al andlisis y la aprobacion de necesidades y solicitudes de capacitacion,
esto es algo que se hace entre todas las asociadas, ya que entre todas consideran
cuales son los temas necesarios para ser capacitadas.

Se concluy6 que no hay una persona a cargo de planear, organizar, dirigir y con-
trolar todas las actividades comerciales, operativas y financieras, pues se desco-
noce por parte de todo el grupo asociado los principios, estrategias, herramientas,
técnicas y procesos para ejercer estas funciones. Hasta ahora se cuenta con la
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voluntad y el deseo de superacion y solidaridad de las asociadas lideres para
asumir estas funciones de manera empirica y sin conocimientos técnicos minimos.

AUXILIAR DE TESORERIA

En la asociacion no existe una persona que se dedique exclusivamente, o dedique
la mayor parte de su tiempo a apoyar las labores referentes al flujo de efectivo de
la asociacion, sin embargo, se encuentra la sefiora Cecilia Umafa, quien segun
las mismas asociadas es la “tesorera” de la Asociacién, quien se encarga de esta-
blecer el precio de cada uno de los productos de acuerdo a los costos de produc-
cién y las ganancias que se espera obtener.

Es importante tener en cuenta que a pesar de que en la Asociacién hay una per-
sona que se hace cargo de la parte de tesoreria, se requiere del programa de ca-
pacitacion para que se implementen algunas técnicas contables que permitan me-
jorar los procesos llevados a cabo en la Asociacion, ya que no se tiene un registro
adecuado de todas las operaciones que se realizan a nivel contable (ventas, com-
pras, pagos efectuados, etc.).

La persona encargada no cuenta con documentos de soporte como facturas, reci-
bos de caja y comprobantes de egresos, ademas ha mencionado que al precio de
venta se le ha establecido una rentabilidad del 30%, pero no se conoce la veraci-
dad de esta informacion.

En conclusion, se encontré que, aunque hay una persona a cargo de llevar algu-
nas de las cuentas de la Asociacion puede que este proceso no se esté realizando
de la mejor manera, ya que las asociadas han mencionado que el dinero con el
gue disponen y que se obtiene de la venta de los productos en la gran mayoria de
las ocasiones no les alcanza para suplir todos los gastos que implica el funciona-
miento de la Asociacion.

AUXILIARES DE PRODUCCION

Dado gue todas las asociadas son participes en la elaboracion de los diferentes
productos tanto alimenticios como artesanales, no presentan diferencias conside-
rables o de gran relevancia al momento de hacer la respectiva comparacion con el
manual de funciones para el cargo de auxiliares de produccién, esto debido a que
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constantemente las asociadas estan recibiendo capacitaciones por parte del SE-
NA y se considera tienen los conocimientos suficientes y necesarios para la co-
rrecta elaboracién de los productos alimenticios y productos de forma artesanal.

Sin embargo, se aconseja que al momento de realizar los productos alimenticios
tengan previamente definido las cantidades reales a producir, esto con el fin de
pesar y/o medir los ingredientes de forma precisa sin generar desperdicio de los
insumos utilizados.

AUXILIAR DE VENTAS

En AMAYEDA la responsabilidad de la venta de los productos esta a cargo princi-
palmente de la sefiora Marleny Tovar, lider de la asociacion, quien acude a las
diferentes ferias a las que son invitadas.

Es importante tener en cuenta que los dias en que las asociadas se reldnen a rea-
lizar su produccion, es con la finalidad de suplir pedidos programados con anterio-
ridad.

Como resultado de esto, se concluye que la gran mayoria de las asociadas a ex-
cepcion de la sefiora Marleny no ha realizado ventas, esto debido a que descono-
cen las diferentes técnicas de venta; como actuar de acuerdo a los diferentes tipos
de clientes y en general en qué consiste el proceso de venta, con cada una de sus
partes incluido el cierre, lo cual requiere cierto grado de técnica.

SECRETARIA

En AMAYEDA el cargo de secretaria ha sido asumido por la sefiora Carmenza
Pulido quien cumple con las funciones designadas para su cargo en los estatutos
de la Asociacion, los cuales se encuentran incluidos en el manual de funciones
agui presentado. Esta asociada se encarga principalmente de hacer las actas de
las diferentes reuniones que se realizan en la Asociacion, las cuales dan constan-
cia de lo acordado en cada reunién. Por lo tanto, se concluyé que la asociada
cumple con gran parte de las funciones que debe asumir de acuerdo a su cargo,
sin embargo, una de las falencias que se encontré dentro de las funciones que
deberia cumplir y no cumple hasta el momento, es el hecho de tener un registro de
las hojas de vida de cada una de las asociadas con informacion basica de cada
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una, razon por la cual se tuvo que hacer una base de datos. Es por esta razon que
se considera que la asociada debe tener el presente manual de funciones para
que de este modo conozca las funciones que debe cumplir, para ser mas eficiente
en su labor.

Fuente: Elaboracion propia
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8.4 .EVALUACION DEL CUMPLIMIENTO DE LOS OBJETIVOS DEL
PROGRAMA DE CAPACITACION

Se realizé la evaluacion del cumplimiento de los objetivos del programa de capaci-
tacion definidos en cada uno de los cinco modulos ejecutados, con la finalidad de
determinar su nivel de eficiencia, junto con el nivel de aprendizaje de cada una de
las asociadas. Es importante tener en cuenta que los objetivos a evaluar fueron
definidos de acuerdo a cada una de las tematicas, previa ejecucion en los meses
de agosto, septiembre, octubre y noviembre. Dicha evaluacion se presenta a con-
tinuacion:

MODULO 1: PRODUCTO
Los objetivos definidos para el desarrollo eficiente de este médulo fueron:

1. Identificar los atributos de los productos de AMAYEDA. Este objetivo fue
establecido con la finalidad de que las asociadas identificaran cada uno de los
atributos de sus productos y definir aquellos que aun no se tenian, como lo es el
caso del empaque.

Analisis: Al analizar el cumplimiento de este objetivo, se concluye que AMA-
YEDA no cuenta con gran parte de los atributos definidos para un producto, ra-
z6n por la cual de manera conjunta se analizé y propuso cémo deben ser esta-
blecidos. Aspectos relacionados con la calidad, marca y servicio al cliente fueron
analizados con las asociadas las cuales dieron sus aportes y opiniones con res-
pecto al tema, llegando a conclusiones satisfactorias. Ademas, durante el desa-
rrollo de la sesién se plantearon preguntas relacionadas con la tematica las cua-
les previamente fueron definidas en las cartillas y que fueron resueltas de mane-
ra conjunta.

Por otra parte, se propuso una actividad practica por medio de la cual propusie-
ron empaque y etiquetas para sus productos.

2. Describir adecuadamente los productos de AMAYEDA. Este objetivo se
propuso con la finalidad de que las asociadas describieran adecuadamente
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sus productos al realizar presentaciones de ventas, oportunidades en las cua-
les deben darlos a conocer con dominio y seguridad. Sin embargo, se consi-
dera que este no es una tarea facil, por lo que se definieron técnicas y pautas
para realizar dicha descripcion, las cuales fueron estudiadas de manera con-
junta con las asociadas.

En relacién al cumplimiento de este objetivo, las asociadas realizaron la des-
cripcidon de sus productos, teniendo en cuenta que a cada una se le asign6 un
producto para describir. Dicha descripcién fue realizada de manera satisfacto-
ria por cada una de las asociadas, quienes dieron a conocer la descripcién de
sus productos, de manera que a medida que exponian sus resultados, se
evaluaba la calidad del trabajo realizado y se corregia en caso de que estu-
viera mal.

MODULO 2: PUBLICIDAD Y PROMOCION
Los objetivos definidos para el desarrollo eficiente de este modulo fueron:

* Identificar las principales herramientas de promocidon que puede im-
plementar en AMAYEDA para darse a conocer. Este objetivo fue definido al
tener en cuenta que dentro de la promocién de un producto se debe contar con
una serie de herramientas para que este proceso sea efectivo. En AMAYEDA,
muchas de estas herramientas no han sido implementadas, razén por la cual se
propuso a las asociadas mediante una actividad practica proponer material pu-
blicitario para sus productos. Este proceso fue desarrollado de manera efectiva
por las asociadas quienes de esta forma identificaron al material publicitario co-
mo principal herramienta para dar a conocer sus productos.

* Conocer las diferentes estrategias de ventas que hay y que puede poner
en practica en su negocio. Este objetivo fue establecido con la finalidad de que
las asociadas conocieran las estrategias de ventas que pueden implementar pa-
ra aumentar la venta de sus productos.

Dentro de estas estrategias de ventas que fueron identificadas y socializadas de
manera conjunta, se encontré que debe realizarse una mejora de los productos
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ofrecidos, para lo cual las asociadas realizaron una propuesta de empaque para
mejorar su presentacion.

Por otra parte, se propuso la mejora en cuanto atencion del cliente, puesto que
se considera un aspecto muy importante para el aumento del nimero de ventas
al considerar que un cliente bien atendido regresara a comprar los productos de
AMAYEDA. También se consideré que la propuesta de valor es un factor muy
importante, enfocado en cuanto a su diferenciacion la cual es la oferta de pro-
ductos elaborados a base de soya, los cuales no son muy comunes en el merca-
do.

Otro aspecto fundamental a considerar dentro de las estrategias de ventas que
las asociadas estan implementando se encuentran las capacitaciones que vie-
nen realizando lo cual se consideré como un punto a su favor en relacién al ana-
lisis de estas estrategias de ventas.

El disefio de una pagina web también fue un factor analizado, el cual es conside-
rado muy importante para la venta de los productos.

MODULO 3: PLAN DE VENTAS
Los objetivos definidos para el desarrollo eficiente de este médulo fueron:

Calcular la capacidad de produccion de su negocio. Este objetivo fue
definido con el propésito de que las asociadas fueran consientes acerca de la
importancia del calculo de la capacidad de produccion, puesto que a través de
este pueden saber exactamente cuanto es lo que pueden producir teniendo las
mejores maquinas, ademas de una buena cantidad de personas produciendo.

Hacer un informe de ventas. Este objetivo se considerd realmente impor-
tante puesto que en la asociacion se debe tener un control sobre las ventas rea-
lizadas, y la mejor forma de hacerlo es a través del informe de ventas. Para este
ejercicio, se disefio un formato de informe de ventas muy facil de diligenciar y
gue puede contribuir en un control eficiente de las ventas realizadas.
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MODULO 4: PRECIO
Los objetivos definidos para el desarrollo eficiente de este modulo fueron:

Conocer los diferentes aspectos y estrategias que se deben tener en
cuenta para la fijacion de precios. Este objetivo se consideré importante pues-
to que las asociadas deben conocer los aspectos y estrategias que se deben te-
ner en cuenta para la fijacion de sus precios, aspecto que han empezado a apli-
car especialmente desde el punto de vista contable pero también considerando
los precios de la competencia, junto con otros aspectos, como la estrategia de
paguetes de productos.

Aplicar las estrategias para determinar precios que se adecuen a AMA-
YEDA. En el ejercicio practico realizado en la sesion en la que se dio a conocer
la temética de precio, se aplicé la estrategia para determinar los precios del pro-
ducto teniendo en cuenta los precios de la competencia. Se realizé una salida al
parque principal del municipio de Arbelaez, lugar en el cual se les asigné algunos
productos para hacer un benchmarking o comparacion con los precios de la
competencia para asi determinar los precios de sus productos.

MODULO 5: VENTA DIRECTA
Los objetivos definidos para el desarrollo eficiente de este médulo fueron:

Presentar su empresa a un cliente de la forma correcta. Se considero
muy importante este objetivo puesto que las asociadas como vendedoras de sus
productos deben tener conocimiento acerca de cual debe ser la manera en la
gue deben dar a conocer su negocio y productos, convenciendo al cliente de
comprarlos debido a su habilidad al momento de presentar su negocio. Por esta
razon, se les dio a conocer una serie de técnicas para lograr este objetivo pre-
sentando su empresa de manera concisa, clara y breve.

Para el logro de este objetivo se realizé un ejercicio practico por medio del cual
las asociadas tuvieron que realizar una corta presentacion de ventas. Como re-
sultado de este ejercicio las asociadas realizaron una presentacion de manera
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breve dando a conocer su negocio, comprendiendo la manera adecuada de ha-
cerlo poniendo en practica los conocimientos vistos.

Aplicar técnicas eficientes durante el proceso de venta, que le permitan
cerrar cada venta con éxito. La aplicacion de técnicas de ventas para el logro
de los objetivos de este tipo se considera muy importante debido a que las aso-
ciadas deben conocer diferentes técnicas que les permitan persuadir al cliente a
comprar sus productos. Es por esto que se realizé un ejercicio practico por me-
dio del cual las asociadas tuvieron que realizar la venta de sus productos apli-
cando algunas de las técnicas de ventas dadas a conocer, como lo es el caso de
la técnica AIDA usado por la sefiora Josefa quien desperto el interés del cliente
dando a conocer los beneficios de los productos a base de soya y finalmente
persuadiéndolo a comprar sus productos.

Reconocer los diferentes tipos de clientes que se pueden presentar en
una venta y atenderlos de la mejor forma. Este objetivo se considerd impor-
tante puesto las asociadas deben saber como actuar frente a diferentes tipos de
personalidad que pueden tener sus clientes para de esta forma no perder ningu-
na venta al actuar de la manera incorrecta. Por esta razon, se les dio a conocer
una serie de estrategias con la finalidad de que supieran la manera correcta de
actuar con cada tipo de cliente.

Ademas, se realiz6 un ejercicio practico por medio del cual tuvieron que atender
a un cliente dificil el cual se resistia a adquirir los productos de AMAYEDA, lo
cual fue un reto para las asociadas que tuvieron que desarrollar el ejercicio tra-
tando de convencer a dicho cliente dificil. Como resultado de la realizacion de
este ejercicio las asociadas entendieron la importancia de conocer muy bien los
diferentes tipos de personalidad que pueden tener sus clientes.

Fuente: Elaboracion propia
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1.1.

8.5 .INDICADORES DE DESEMPENO Y DEL IMPACTO DEL PROYECTO

1. NOMBRE DEL INDICADOR: Nivel de asistencia a la capacitacion por perio-
dos.
DESCRIPCION: Corresponde al nimero de miembros de la asociacion que
asiste a las capacitaciones programadas.
PERIODICIDAD: Por sesion programada.
FECHA REPORTE: Primera sesion el dia 29 de agosto de 2017

FORMULA DE CALCULO:
(Numero de personas que asisten a las capacitaciones/NUumero de perso-
nas registradas para recibir capacitacion) *100

Reemplazamos
(6/7) *100 =86%

El resultado de este indicador nos refleja que la primera sesion del programa de
capacitacion fue un éxito debido a que en su mayoria las asociadas inscritas ini-
cialmente asistieron a dicho programa.

1.2. FECHA REPORTE: Segunda sesion el dia 12 de septiembre de 2017

Reemplazamos
(8/7) *100=114,28%

El resultado de este indicador nos refleja que la segunda sesién fue un éxito de-
bido a que asistid una persona externa a la asociacion, lo que se ve reflejado en
un resultado total superior al 100%. Ademas, es importante mencionar, que la to-
talidad de las asociadas inscritas inicialmente asistieron a la sesion programada.
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1.3. FECHA REPORTE: Tercera sesion el dia 26 de septiembre de 2017

Reemplazamos
(5/7) *100=71,42%

El resultado de este indicador nos refleja que luego de la ejecucion de las sesio-
nes previas algunas asociadas decidieron no continuar con el programa de ca-
pacitacion, este es el caso de las sefioras Marta Quinayas y Carmenza Baquero,
guienes efectivamente no continuaron con el programa de capacitacion.

1.4. FECHA REPORTE: Cuarta sesién el dia 10 de octubre de 2017

Reemplazamos
(5/7) *100=71,42%

El resultado de este indicador nos refleja que el nimero de asociadas asistentes

al programa de capacitacion se mantuvo desde la ultima sesion ejecutada. Lo
cual se considera como un indicador favorable, a pesar de que dos de las aso-
ciadas decidieron no continuar con el programa de capacitacion.

A partir de estos resultados obtenidos se ejecutd el programa de capacitacion
con las 5 asociadas que fueron constantes en su asistencia al programa de ca-
pacitacion:

Marleny Tovar Betancourt
Maria Josefa Cangrejo
Rosa Guevara

Luz Marina Ramirez
Nereida Estrada
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1.5.

FECHA REPORTE: Quinta sesion el dia 24 de octubre de 2017

Reemplazamos
(5/7) *100=71,42%

El resultado de este indicador nos refleja al igual que el resultado obtenido en la
sesion del dia 10 de octubre que el nUmero de asociadas asistentes al programa
de capacitacion se mantuvo. Lo cual se considera como un indicador favorable.

1.6. FECHA REPORTE: Sexta sesion el dia 7 de noviembre de 2017

Reemplazamos
(5/7) *100=71,42%

El resultado de este indicador nos refleja al igual que el resultado obtenido en las
sesiones anteriores que el nimero de asociadas asistentes al programa de ca-
pacitacion se mantuvo. Lo cual se considera como un indicador favorable.

1.7. FECHA REPORTE: Séptima sesion el dia 21 de noviembre de 2017

Reemplazamos
(5/7) *100=71,42%

El resultado de este indicador nos refleja al igual que el resultado obtenido en las
sesiones anteriores que el nimero de asociadas asistentes al programa de ca-
pacitacion se mantuvo. Lo cual se considera como un indicador favorable.

1.1. FECHA REPORTE: Octava sesion el dia 5 de diciembre de 2017

Reemplazamos
(4/7) *100=57,14%
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El resultado de este indicador nos refleja al igual que solo asistieron 4 asociadas

sobre el total inscrito inicialmente lo que nos da un resultado superior al 57%, lo
gue se vio reflejado debido a la falta de asistencia por motivos personales de la
sefiora Nereida, una de las asociadas que asistié con constancia al programa de
capacitacion.

CONCLUSIONES GENERALES DEL INDICADOR

De los resultados arrojados se puede concluir que, de las asociadas inscritas ini-
cialmente al programa de capacitacion, las cuales fueron un total de 7, tan solo
continuaron 5, que en porcentaje representan un 57% sobre el total. Sin embar-
go, estas 5 asociadas fueron comprometidas y mostraron su interés en asistir a
las ocho sesiones programadas durante los meses de agosto, septiembre, octu-
bre, noviembre y parte de diciembre del afio 2017.

NOMBRE DEL INDICADOR: Nivel de asistencia a los programas de capaci-
tacion (en su totalidad).
DESCRIPCION: Corresponde al resultado del ejercicio de determinar el nimero
de personas que culminaron el programa de capacitacion en su totalidad
PERIODICIDAD: Al final del ciclo de capacitacion
FECHA REPORTE: noviembre

FORMULA DE CALCULO:
(Numero de personas que terminaron el programa de capacitacion /Numero
de personas que iniciaron el proceso de capacitaciéon) * 100

Reemplazamos:
(5/7) * 100=71,42%

Como resultado de este indicador, podemos concluir que un 71,42% de las aso-
ciadas inscritas inicialmente en el programa de capacitacion en Fundamentos de
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3.

Mercadeo decidieron continuar con el proceso de formacién. Lo cual se considera
un resultado favorable al tener en cuenta que estas 5 asociadas que continuaron
fueron constantes con todo el proceso de formacion ejecutado.

NOMBRE DEL INDICADOR: Cumplimiento de programas de capacitacion.

DESCRIPCION: Corresponde al resultado del ejercicio de determinar si se cum-
plié a cabalidad el cronograma planteado en cuanto al programa de capacitacion.
PERIODICIDAD: Al final del ciclo de capacitacion

FECHA REPORTE: noviembre

FORMULA DE CALCULO:

(Numero de programas de capacitacién implementados/Numero de programas
de capacitacion planeados) * 100

Reemplazamos:
(8/8) * 100=100%

Con respecto a los resultados arrojados por este indicador, se puede concluir que
el nUmero de sesiones programadas fue igual al nimero de sesiones realizadas lo
que indica que efectivamente se cumplié con el 100% de las sesiones planificadas
inicialmente, lo que se considera un resultado favorable.

Fuente: Elaboracion propia
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8.6 . ANALISIS SOBRE LOS RESULTADOS OBTENIDOS EN LA EVALUA-
CION DEL PROGRAMA DE CAPACITACION EN FUNDAMENTOS DE
MERCADEO

Luego de aplicar las herramientas con la finalidad de conocer el impacto del Pro-
grama de Capacitacion en Fundamentos de mercadeo se obtuvo los siguientes
resultados:

EVALUACION DE CONOCIMIENTOS
En relacion a la evaluacion de conocimientos, las asociadas obtuvieron los si-

guientes resultados:
Tabla 9. Resultados de evaluacion de conocimiento

Aprendiz Resultado obtenido
Marleny Tovar 3.3
Maria Josefa Cangrejo 3.3
Luz Marina Ramirez 3.1
Rosa Guevara 3.2
PROMEDIO 3.2

Como conclusion con respecto a los resultados obtenidos luego de aplicar la eva-
luacion, se encontré que las asociadas tuvieron un desempefio medio en la aplica-
cion de la prueba realizada, lo cual indica que sus conocimientos adquiridos con el
Programa de Capacitacién son medios debido a la calificacion obtenida.

EVALUACION DE SATISFACCION

En relacion a la evaluacion del Programa en general, incluyendo la percepcion de
las asociadas sobre la capacitadora, se puede concluir que estan conformes con
el programa ejecutado puesto que los resultados de la evaluacion fueron satisfac-
torios en su totalidad.
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Tabla 10. Resultado encuesta de satisfaccion

Aprendiz Calificacion dada
Marleny Tovar 5.0
Maria Josefa Cangrejo 5.0
Luz Marina Ramirez 5.0
Rosa Guevara 5.0
PROMEDIO 5.0

Las asociadas consideran que cada uno de los parametros relacionados en la en-
cuesta de satisfaccion se cumplié al 100%.
PROGRAMA DE CAPACITACION

1. Se explicaron claramente los objetivos de cada médulo del programa de
capacitacion.

2. Se cumplieron los objetivos establecidos por cada modulo.

3. El tiempo de la clase se aproveché al maximo, se cumplié el horario y se
facilit6 el trabajo de autoaprendizaje.

4. En cuanto a la motivacién se considera que las clases fueron interesantes.
5. Las estrategias de ensefianza utilizadas en las clases (Debates, actividades

en clase) fueron adecuadas.

6. Los recursos didacticos que se utilizan en las clases (Diapositivas, conteni-
do de los médulos) fueron adecuados.

7. Se promovio el trabajo activo individual y grupal.

8. Se verifico los resultados del trabajo grupal en la elaboracion y la produc-
cion de materiales.

9. Los temas impartidos en la capacitacion se trataron con la profundidad que
se esperaba y requeria.

10. Las tematicas tratadas durante la capacitacion fueron relevantes y utiles
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11. Cada uno de los contenidos del programa de capacitacion se expuso con la
debida claridad.

12. Laduracion de la capacitacion fue adecuada.

13. Los contenidos tratados en el programa de capacitacién han cubierto sus
expectativas y necesidades.

14.  Los conocimientos adquiridos a través de la capacitacion son utiles en el
desemperio de sus funciones dentro de la Asociacion Amayeda.

15. Los contenidos de la capacitacion fueron suficientes para alcanzar los obje-
tivos propuestos.

16.  Adquirio los conocimientos y desarroll6 habilidades y competencias como
producto de su participacion en el programa de capacitacion.

17.  Los conocimientos impartidos durante el programa de capacitacién son
aplicables en el desempefio de sus funciones como asociada a Amayeda.

18.  Estoy satisfecho con el desarrollo de la ensefianza del programa de capaci-
tacion.

DESEMPENO DE LA CAPACITADORA

19. Las explicaciones de la capacitadora fueron claras y comprensibles.
20.  Evidenci6 dominio de las teméticas.

21.  Asistio puntualmente a cada una de las sesiones.

22. Demostr6 dominio de grupo.

23. Atendié adecuadamente las preguntas de las aprendices.

24.  Generd un ambiente de participacion.

25.  Promovio la discusion y el didlogo para enriquecer los temas.

26. Manejo de manera efectiva las actividades practicas propuestas para cada
sesion.

27. Mantuvo al grupo interesado y enfocado en los temas de cada médulo.
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28. Reflexiond con las asociadas sobre sus procesos de aprendizaje.

Por ultimo, se realiz6 una pregunta a las asociadas con la finalidad de saber si
estarian dispuestas a recibir capacitacion por parte de la misma capacitadora a lo
cual el 100% respondio que si, lo cual se considera un buen indicador con respec-
to a su percepcidn sobre el programa de capacitacion ejecutado.

Fuente: Elaboracion propia
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8.7 RESULTADOS DE EVALUACION DE CADA UNA DE LAS SESIONES
REALIZADAS

A continuacion, se dara a conocer la actividad pedagdgica realizada para cada
una de las sesiones ejecutadas, con la finalidad de evaluar los conocimientos ad-
quiridos por las asociadas:

8.7.1 MODULO 1: PRODUCTO

SESION 1: PRODUCTO Y SUS ATRIBUTOS

Actividad pedagogica (dinamica): Inicialmente se propuso una actividad didactico-
practica en la que las asociadas debian proponer empaque y logotipo para los
productos de AMAYEDA, junto con la solucién de preguntas relacionadas con la
temética. Debido a la falta de tiempo no se alcanz6 a cumplir con el desarrollo
completo de esta sesién, por lo cual se pospuso para la siguiente.

Sin embargo, se realiz6 la actividad programada para el inicio de la sesion, la cual
se desarroll6 de forma exitosa, puesto que las asociadas participaron de forma
activa. Se conformaron dos grupos, cada uno con tres integrantes los cuales de-
bian proponer de forma creativa una campafia publicitaria para alguno de los pro-
ductos de la asociacion.

Grupo 1:
e Marleny Tovar Betancourt
¢ Nereida Estrada
e Rosa Guevara

El grupo nimero uno escogié la mantecada, producto con el que decidieron dise-
far el anuncio publicitario.
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Fuente: Fotografias tomadas por Maria Fernanda Gémez Camacho.

Grupo 2:
e Cecilia Umanha
e Carmenza Baquero
e Martha Quinayas

llustraciones 3y 4. Actividad introductoria realizada por el grupo 2

Fuente: Fotografias tomadas por Maria Fernanda Gomez Camacho.
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El grupo nimero uno escogio la arepa, producto con el que decidieron trabajar y al
cual realizaron el anuncio publicitario.

Cada uno de los grupos dio a conocer las razones por las cuales escogio el pro-
ducto con el que decidio trabajar, ademas de realizar la explicacion de su anuncio
(afiche), con el cual buscaban promocionar el producto escogido.

EVALUACION: Se consideré que de los dos grupos el mejor fue el segundo,
puesto que el disefio del afiche cumplié con las expectativas debido a que fue mu-
cho mas llamativo en aspectos tales como: colorido, junto con la informacion que
llevaba la cual fue concisa y efectiva, ya que cumplia con el objetivo para el cual
seria disefiado; incentivar al cliente a conocer de AMAYEDA y comprar sus pro-
ductos.

CONCLUSIONES GENERALES

Se considera que la primera sesion del programa de capacitacion fue exitosa
puesto que a pesar de que no se pudo cumplir con la planeacién inicial, se dio a
conocer parte de los temas programados de la forma mas entendible para las aso-
ciadas. Ademas de que se pudo realizar la actividad didactica- practica en la cual
las asociadas demostraron su creatividad y facilidad para el trabajo en equipo.

SEGUNDA SESION: PRODUCTO Y SUS ATRIBUTOS

Atributos del producto. Para esta segunda sesion del programa de capacitacion,
se realiz6 un repaso de los temas tratados en la primera sesion. Sin embargo, los
temas en los que mas se profundizé fueron los atributos del producto, los cuales
se encuentran a continuacion:

. Calidad

. Envoltorio, envase, embalaje y etiqueta
. Funciones del empaque

. Etiquetas

. Marca
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Solucién de preguntas: Posterior a la exposicion de la temética correspondiente,
se procedid a realizar 6 preguntas relacionadas con la temética vista. Estas pre-
guntas fueron contestadas de manera libre por las asociadas (se debe aclarar que
estas preguntas forman parte del contenido de la cartilla en fundamentos de mer-
cadeo).

Actividad didéactica- practica

Luego de haber dado solucién a las preguntas, se procedié a realizar la actividad
dinamica, la cual tenia como finalidad que las asociadas propusieran empaque y
logotipo para los productos de AMAYEDA.

Para dar cumplimiento a esta actividad se organiz6 a las asociadas en dos grupos
de trabajo:

Grupo 1:

eRosa Guevara
e Josefa Cangrejo
e Marleny Tovar
eNereida Estrada

Este grupo realizo en siguiente trabajo, el cual se evidencia en las siguientes dos
fotografias:
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llustraciones 5y 6. Desarrollo de actividad grupo 1

> ‘

Fuente: Fotografias tomadas por Maria Fernanda Gémez Camacho
Grupo 2:

e Luz Marina Ramirez
e Omaira Rivera
e Marta Quinayas
e Carmenza Pulido
llustraciones 7 y 8. Desarrollo de actividad grupo 2

."jcyg D
Almtyob)
@"511&/7105

Fuente: Fotografias tomadas por Maria Fernanda Gémez Camacho
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CIERRE

Posterior al desarrollo de la actividad cada uno de los grupos se dispuso a sociali-
zar los resultados, los cuales fueron satisfactorios, puesto que se pudo evidenciar
la creatividad e iniciativa junto con el trabajo realizado de manera conjunta.

llustraciones 9y 10. Socializacion de la actividad préactica

Fuente: Fotografias tomadas por Maria Fernanda Gémez Camacho

CONCLUSIONES GENERALES

Luego de realizada la actividad didactico-practica, cada uno de los grupos dio a
conocer los resultados de su trabajo. Adicionalmente, entendieron la tematica vista
y concluyeron que efectivamente es importante conocer e identificar los atributos
de sus productos, ademas de proponer aquellos que faltan para que su presenta-
cion sea mucho mejor. Se considera que este grupo de mujeres cuenta con mucho
potencial y diferentes herramientas para darse a conocer facilmente.
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SESION 3: ( COMO DESCRIBIR MIS PRODUCTOS?

Para dar a conocer la tematica, se profundiz6 acerca de la importancia de saber
describir los productos, en especial para hacer una presentacion ante un posible
cliente de manera formal o por ejemplo en una feria empresarial, en especial te-
niendo en cuenta los siguientes aspectos.

Para dar a conocer un producto se debe tener en cuenta los detalles importantes
del producto, tales como:

e Nombre

e Empaque

¢ Etiquetas

e Peso

¢ Ingredientes

e Modo de conservacion

e Explicar por qué deberian comprar el producto
¢ Beneficios del producto.

Actividad didactica- practica. Las asociadas realizaron la descripcion de uno de
los productos de AMAYEDA, segun se les asigno.

De esta forma la asignacién fue la siguiente:

Marleny Tovar Betancourt: Mantecada.
Maria Josefa Cangrejo: Cuca.

Rosa Guevara: Arepa.

Nereida Estrada: Mogolla.

Luz Marina Ramirez: Achiras.
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CIERRE

Posterior al desarrollo de la actividad, cada una de las asociadas dio a conocer la
descripcion del producto que le fue asignado, tal y como se puede observar en la
ilustracion 11.

llustracion 11. Socializacion de la actividad realizada

Fuente: Fotografia tomada por Milena Patricia Pinzén Beltran
CONCLUSIONES GENERALES

La tercera sesion del programa de capacitacién se cumplié de acuerdo a lo planifi-
cado previamente. Cada uno de los segmentos fue desarrollado de manera efi-
ciente dando a conocer la tematica y realizando la actividad practica. Ademas, se
debe resaltar que se pudo cumplir con el objetivo trazado para esta sesién a tra-
vés del cual se plante6 hacer la descripcion los productos de AMAYEDA de mane-
ra correcta. Esta actividad fue realizada por cada una de las asociadas quienes a
su vez tuvieron la posibilidad de socializar sus resultados.

Fuente: Elaboracién propia
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8.7.2 MODULO 2: PUBLICIDAD Y PROMOCION

SESION 4: PUBLICIDAD Y PROMOCION

Para dar a conocer la tematica, se explico la importancia de la publicidad y promo-
cién para comunicar acerca de la actividad econdémica realizada, ademas de brin-
dar las herramientas necesarias para que los productos sean conocidos mas fa-
cilmente y que por lo tanto se incremente el numero de ventas.

Aspectos tratados:

. Introduccion a la tematica: Publicidad y promocién

. Definicion de publicidad

. Definicién de promocién

. Estrategias de promocion de ventas

. Estrategias de ventas

Actividad didéactica- practica

Para la segunda parte de la cuarta sesion, se propuso una actividad practica por
medio de la cual las asociadas realizaron un ejercicio proponiendo algunas de las
herramientas de promocion dadas a conocer (material publicitario; tarjetas de pre-
sentacion).

Se conformaron dos grupos, distribuidos de la siguiente manera:

Grupo 1:

e Marleny Tovar Betancourt
e Luz Marina Ramirez:

Grupo 2:

e Maria Josefa Cangrejo




MACROPROCESO DE APOYO

CODIGO: MEXR025

PROCESO EXTENSION UNIVERSITARIA

VERSION: 1

INFORME FINAL DE PRACTICA Y/O PA-
SANTIA

PAGINA: 99 de 257

e Rosa Guevara
e Nereida Estrada

llustraciones 12y 13. Actividad practica realizada por el grupo 1

Fuente: Fotografias tomadas por Maria Fernanda Gomez Camacho.

llustraciones 14 y 15. Actividad practica realizada por el grupo 2

Fuente: Fotografias tomadas por Maria Fernanda Gomez Camacho.
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CIERRE

Para el cierre de la sesion, cada uno de los grupos realiz6 la socializacion de su
propuesta de material publicitario. El resultado de la actividad fue satisfactorio
puesto que las asociadas entendieron el tema y realizaron muy buenas propues-
tas, las cuales fueron dadas a conocer de manera correcta.

llustraciones 16 y 17. Socializacion de actividad didactica- practica

Fuente: Fotografia tomada por Milena Patricia Pinzon Beltran

CONCLUSIONES GENERALES

En esta sesion se cumplié con uno de los principales objetivos por medio del cual
se pudo definir las herramientas de promocion para dar a conocer esta asociacion,
tales como las tarjetas de presentacion, entre otras, las cuales fueron propuestas
por las asociadas.
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8.7.3 MODULO: PLAN DE VENTAS

SESION 5: CALCULO DE LA CAPACIDAD DE PRODUCCION

Para dar a conocer la tematica, se explico lo que es el calculo de la capacidad de
produccioén, su importancia y aplicaciones al caso de AMAYEDA, teniendo en
cuenta que es la cantidad de productos que pueden elaborar las asociadas en ca-
da jornada de produccion.

Aspectos tratados:

* Introduccién a la temética: Capacidad de produccion
* Tipos de capacidad de produccion

-Capacidad instalada
-Capacidad efectiva
-Capacidad ociosa
* Ejercicio para el calculo de la capacidad de produccion

Actividad didactica- practica

Por otra parte, para el segundo segmento de la quinta sesién, se propuso un ejer-
cicio del calculo de la capacidad de produccién aplicado a AMAYEDA con uno de
sus productos mas demandados, en este caso; la mantecada. Este ejercicio fue
realizado de manera individual en la cartilla desarrollada para tal fin.
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llustraciones 18 y 19. Desarrollo de la quinta sesion

Fuente: Fotografias tomadas por Milena Patricia Pinzon Beltran.

CIERRE

El cierre de la sesidon fue exitoso puesto que se cumplié con los objetivos planifi-
cados, al igual que con el contenido y ejercicio propuesto, llegando a una conclu-
sion por medio de la cual se determind que el calculo de la capacidad de produc-
cién es un factor relevante para saber cuanto es lo que se puede producir teniendo
las mejores maquinas, ademas de una buena cantidad de personas trabajando.

CONCLUSIONES GENERALES

Como conclusiones generales de la sesién se puede concluir que esta fue desa-
rrollada de manera exitosa, debido a que se cumplié con lo planificado, en espe-
cial en cuanto al calculo de la capacidad de produccion, tema que fue entendido y
aplicado por las asociadas a través del ejercicio propuesto.

SESION 6: PLAN DE VENTAS
Para el desarrollo de la sexta sesion del programa de capacitacion se dio a cono-

cer la tematica en relacion al plan de ventas. Se inici0 haciendo referencia a las
ventas, su definicidn e importancia para el éxito dentro de cualquier organizacion.
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Posterior a esto, se estudio la definicién del plan de ventas y su importancia, junto
con los aspectos que se deben tener en cuenta para ejecutarlo de la manera co-
rrecta, junto con la importancia de establecer objetivos de ventas, para asi trabajar

en pro de su cumplimiento.
Aspectos tratados:

» ¢Qué son las ventas?

* El plan de ventas.
» Aspectos principales a tener en cuenta para hacer un plan de ventas (objeti-

VoS, estrategias, tacticas y acciones).

Actividad didéactica- practica

Para el segundo segmento de la sexta sesidn se propuso un ejercicio a través del
cual se diligencié un formato de ventas mensual (para los meses de enero, febrero
y marzo). Posteriormente, se procedié a transcribir la informacién obtenida en el

formato trimestral.

llustracién 18. Actividad practica llustracion 19. Formato de informe de venta

Fuente: Fotografias tomadas por Milena Patricia Pinzon Beltran.
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En las ilustraciénes 18 y 19 se observa el desarrollo de la actividad practica
propuesta, por medio de la cual se realizé el diligenciamiento de los formatos del
informe de ventas( mensual y trimestral).

CIERRE

Para el cierre de la sesion se realizd una conclusion general sobre los resultados
de ventas obtenidos en cada uno de los meses, para de esta forma determinar
cual fue el nivel de ventas. Asimismo, se analizd cual de los productos vendidos
fue el que genero mas ganancias, con el fin de definirlo como el mas rentable y
que por lo tanto debia producirse mas, para la obtencion de mas y mejores ganan-
cias, en lugar de dedicarse a un producto que no se vendia mucho y que por lo
tanto no generaba muy buenas ganancias (en una situacion hipotética puesto que
los valores de ventas no fueron reales).

CONCLUSIONES GENERALES

Se considera que la sexta sesion se desarroll6 a cabalidad cumpliendo con el ob-
jetivo establecido, por medio del cual se propuso la realizacion del informe de ven-
tas. Las asociadas entendieron la tematica y desarrollaron el ejercicio de manera
correcta, puesto que se verificé los resultados obtenidos por cada una.

8.7.4 MODULO PRECIO

SESION 7: PRECIO

Para el desarrollo de la séptima sesién del programa de capacitacion se realiz6 la
introduccién a la tematica dando a conocer a las asociadas la importancia de es-
tablecer un precio adecuado para sus productos, teniendo en cuenta que este es
el valor que los clientes estan dispuestos a pagar por estos. Asimismo, se les
menciono la importancia de establecer una serie de estrategias con la finalidad de
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gue dichos precios sean establecidos de la mejor manera posible para asi obtener
unas buenas utilidades.

Aspectos tratados:

* ¢Qué es el precio?
» Aspectos a tener en cuenta para la fijacion de precios.
 Estrategias para determinar precios.

Actividad didéactica- practica

Para la segunda parte de la séptima sesion, se propuso una actividad practica al
aire libre por medio de la cual las asociadas tuvieron que visitar dos negocios con-
siderados como competencia indirecta, para averiguar los precios que ofrecian y
asi determinar el de sus productos. Para esto se conformaron dos equipos de tra-
bajo conformados por las siguientes asociadas:

Grupo 1:

e Marleny Tovar Betancourt
e Nereida Estrada
e Rosa Guevara

Grupo 2:

e Maria Josefa Cangrejo
e Luz Marina Ramirez
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llustracién 20. Asignacion de productos

Fuente: Fotografia tomada por Milena Patricia Pinzon Beltran.

En la ilustracion 20 se puede observar el proceso de asignacion de los productos
para cada uno de los grupos.

llustraciones 20y 21. Grupo 1

Fuente: Fotografias tomadas por Maria Fernanda Gomez Camacho
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llustraciones 22y 23. Grupo 2

Fuente: Fotografias tomadas por Maria Fernanda Gomez Camacho

En las ilustraciones anteriores se puede observar el proceso de averiguacion reali-
zado por las asociadas en panaderias del municipio de Arbeléaez.

CIERRE

Para el cierre de la sesion, se realizd una conclusién general sobre los resultados
obtenidos por cada uno de los grupos.

Al grupo numero uno le fueron asignados los productos mas vendidos en el mer-
cado tales como: las mantecadas y el pan. Por otro lado, el grupo niumero dos
averigud los precios de la cuca y las achiras, productos que no son ofrecidos en el
mercado en grandes cantidades, por lo cual se les dificulto hacer el proceso de
averiguacion.

Sin embargo, los dos grupos llegaron a la conclusién de que sus productos si
cuentan con buenos precios en relacién a los de la competencia, aunque se con-
sideré que para determinarlos deben tener en cuenta otras estrategias tales como
el calculo de costos, los ingresos de los clientes, la demanda, entre otros, que les
permite ser mucho mas objetivos en el calculo y determinacion de los precios de
sus productos.
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CONCLUSIONES GENERALES

Se considera que la séptima sesion se desarroll6 a cabalidad cumpliendo con el
objetivo establecido, por medio del cual se les dio a conocer a las asociadas los
diferentes aspectos y estrategias que se deben tener en cuenta para la fijacién de
precios.

8.7.5 MODULO VENTA DIRECTA

SESION 8: VENTA DIRECTA

Exposicidon de la tematica

Para el desarrollo de la octava sesion del programa de capacitacion se dio a cono-
cer la tematica en relacion a la venta directa. Se inicid haciendo referencia a la
presentacion de ventas y cada uno de los pasos que se deben seguir para presen-
tar una idea de negocio de manera rapida, sencilla y resumida. También se hizo
referencia a otros aspectos tales como:

Aspectos tratados:

« Como presentar su empresa

-Elementos de una presentacion de ventas
- ¢, Qué vende?

- ¢, Quién lo compraria?

- ¢Por qué lo comprarian?

- ¢,Cual es la solucién?

* Técnicas de ventas

-Técnica de Venta Nro. 1.- Atraer la ATENCION del cliente
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-Técnica de Venta Nro. 2.- Crear el INTERES del cliente:
-Técnica de Venta Nro. 3.- Despertar el DESEO por adquirir lo que se esta ofre-
ciendo
-Técnica de Venta Nro. 4.- Llevar al cliente hacia la ACCION y cerrar la venta
+ Tipos de clientes

Actividad didéactica- practica

Para la segunda parte de la octava sesion se propuso dos actividades practicas; la
primera consistié en hacer la presentacion de ventas de su empresa haciendo uso
de un material grafico elaborado previamente (diapositivas), es importante tener
en cuenta que esta actividad fue asignada para dos asociadas. Por otra parte, la
segunda consistid en atender a un cliente, al cual se debia dar a conocer su pro-
ducto en 5 minutos, con el propésito de persuadirlo a comprarlo.

llustracién 21. Actividad practica

Fuente: Fotografias tomadas por Milena Patricia Pinzén Beltran

En la ilustracion se puede observar el desarrollo de las actividades propuestas
para la sesion.
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CIERRE

Para el cierre de la sesion se evaluo las técnicas de venta empleadas en cada una
de las actividades realizadas, llegando a una conclusion sobre la importancia de
conocer diferentes técnicas para hacer la presentacion de su proyecto, que a su
vez les permitan persuadir mas facilmente al cliente para la compra del mismo.

CONCLUSIONES GENERALES
Con respecto a esta sesion, se puede concluir que las asociadas entendieron muy
bien la temética puesto que pusieron en practica los conocimientos adquiridos de

manera correcta, dado cumplimiento a los objetivos trazados.

Fuente: Elaboracién propia
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9 . CONCLUSIONES

e Con el diagnostico inicial realizado en la primera etapa de la presente pasan-
tia, se determiné las necesidades de capacitacion y formacion requeridas por
las asociadas de AMAYEDA, defiendo aquellas tematicas en las cuales de-
bian ser capacitadas por medio del disefidé de un formato de necesidades de
capacitacion con el cual se identifico las tematicas mas y menos relevantes o
gue requerian de menor intervencion en el proceso de la capacitacion, lo-
grando definir los ejes centrales del Programa de capacitacion.

e Se disefio la cartilla en Fundamentos de Mercadeo, la cual estd conformada
por un total de 5 modulos los cuales contienen las tematicas tratadas que
fueron consideradas importantes a desarrollar, luego de haber determinado
las necesidades de capacitacién y formacion de las asociadas (Producto, pu-
blicidad y promocion, plan de Ventas, precio y venta directa), con la finalidad
de contar con una herramienta pedagoégica que sirviera de guia en la ejecu-
cién de Programa de capacitacion.

e Se ejecuto el Programa de Capacitaciéon en Fundamentos de Mercadeo, con-
formado por 8 sesiones las cuales fueron programadas para los meses de
agosto, septiembre, octubre, noviembre y parte de diciembre, siendo su fe-
cha de inicio el dia 29 de agosto y su fecha de finalizacién el dia 5 de di-
ciembre del afio 2017. Cada una de las sesiones fue ejecutada satisfactoria-
mente dando cumplimiento a los objetivos establecidos previamente para su
desarrollo.

e Se capacito a las asociadas fortaleciendo sus conocimientos a través de he-
rramientas pedagogicas que les permitio desarrollar habilidades y actitudes
laborales en cuanto a la presentacion del producto, promocién y publicidad,
plan de ventas y técnicas de venta directa.

e Se realizé un informe final sobre los alcances del Programa General de Ca-
pacitacion, sus objetivos e impacto alcanzado, el cual permiti6 medir, entre
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otros aspectos: cumplimiento de los objetivos propuestos, nivel de aprendiza-
je de las asociadas, junto con su grado de satisfaccion.

Una vez se realizo un diagnostico de necesidades de capacitacion en la Aso-
ciacion Amayeda, se evidencié la notable debilidad que las asociadas pre-
sentaban en asuntos fundamentales como la definiciéon del producto, su em-
paque y portafolio comercial. Al igual que la no formacion en asuntos rele-
vantes como la gestion de venta directa, promocién, publicidad y elaboracién
del plan de ventas.

Desarrollado el proceso de capacitacion, disefiado especialmente para cubrir
las necesidades de conocimientos y habilidades basicas de las asociadas de
Amayeda en temas de mercadeo, se pudo comprobar la utilidad de definir y
describir técnicamente el producto, sus categorias, lineas, caracteristicas y
beneficios; la determinacion de estrategias de ventas, publicidad y promo-
cion, conceptualizacion de precios y el disefio de un plan de ventas, mas aun
cuando los fines de la organizacion son sociales, como el caso de Amayeda,
en donde las ventas define la retribucion del trabajo colocado por sus gesto-
ras.

Mediante talleres y ejercicios practicos, las aprendices apropiaron conoci-
miento sobre todos los aspectos incluidos en el programa de capacitacion en
fundamentos de mercadeo, logrando incluso entrenarse en la ejecucion de
una presentacion de ventas real y redisefio del empaque de sus productos.
Todo lo anterior en beneficio de la eficiencia en ventas, posicionamiento y
rentabilidad de la Asociacion en el mercado local.

Mediante las evaluaciones realizadas durante y al final de las sesiones de
formacion, se comprobé el satisfactorio nivel de aprendizaje logrado por par-
te de las aprendices, demostrando que los métodos pedagdgicos de apren-
der-haciendo, mediante talleres y ludicas en aula de clase, desarrollo en ellas
conocimientos y competencias necesarias en su perfil empresarial, y especi-
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ficamente, como vendedoras de sus productos a un nivel mas técnico y con
mejores resultados.

Como practica de aprendizaje, las asociadas de Amayeda conocieron el pro-
posito y uso del Portafolio o Brochure Empresarial, pagina Web y material
publicitario como tarjetas de presentacion y pendones, como herramientas
bésicas de venta, las cuales fueron elaboradas y suministradas a las asocia-
das para futuros eventos y negociaciones comerciales.

Como estudiante del Programa de Administracion de empresas de la UCun-
dinamarca y futura profesional, la experiencia que me ofreci6 la presente pa-
santia, consistente en disefiar, proponer, planear y ejecutar un programa de
formacion para pequefios empresarios, me permitié valorar los conocimientos
en mercadeo y administracion, al mismo tiempo que puso en evidencia la
competencia profesional que ofrece el programa para desempefiar labores
de docencia, la cual resulté bastante productiva y altamente gratificante, en
cuanto me permitié servir a una comunidad de campesinas, madres de fami-
lia y emprendedoras, con el mas alto nivel de compromiso social y ética.
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10 . RECOMENDACIONES

En calidad de capacitadora y profesional en Administracion de Empresas, a la
Asociacion Amayeda se recomienda:

¢ Aplicar los conocimientos adquiridos durante el proceso de formacion que se
les ofrecio en temas de mercadeo tales como: descripcion del producto, ca-
racteristicas y beneficios en sus diferentes categorias y lineas; la determi-
nacion de estrategias de ventas, proceso de la venta, publicidad y promo-
cién, conceptualizacion de precios y el disefio de un plan de ventas.

e Se aconseja utilizar la cartilla de aprendizaje disefiada y ejecutada durante el
curso, titulada “Programa de Capacitacion en Fundamentos de Mercadeo”,
como una herramienta de recordacion y guia de aprendizaje practico y
permanente.

¢ Implementar politicas, estrategias de mercadeo y adiestramiento permanente
de las asociadas en la técnica de planeacién, direccién y ejecucion de ven-
tas, promocion y publicidad de sus productos, con el fin de elevar su
desempefio comercial. Todo ello permitird superar las estadisticas de ven-
tas y asegurar la sobrevivencia de la Asociacion en el futuro.

e Continuar con el uso de herramientas de ventas, promocion y publicidad tan
efectivas como el Portafolio o Brochure Empresarial, tarjetas de presenta-
cion y pendones en todos los eventos y negociaciones comerciales futuras,
comprometiéndose con su renovacion y ajuste permanente, al igual que con
el mantenimiento y actualizacion de la pagina Web de Amayeda.

o Cumplir y hacer cumplir los manuales de funciones elaborados para los car-
gos de gerente general, secretaria, auxiliar de produccion (alimentos y be-
bidas, y artesanias) y auxiliar de ventas, con el proposito de conservar el
orden de las actividades y definir las responsabilidades, funciones y perfiles
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minimos requeridos para el 6ptimo desempefio de quienes ejecutan dichos
cargos.

e Solicitar el acompafiamiento de estudiantes del Programa de Administracion
de Empresas, Contaduria Publica y demas programas académicos de la
UCundinamarca, a fines con el objeto social de la Asociacion, con el objeti-
vo de hacer un seguimiento a los procesos de mejoramiento iniciados con
este curso.

e Dada la importancia de la competencia pedagdgica de los estudiantes de
Administracion de Empresas, dentro del perfil laboral ofertado por el Pro-
grama de Administracion de Empresas, se recomienda contemplar este
componente en el curriculo del mismo, ya sea a través de practicas de ser-
vicio social o electivas de formacion; pues se comprobé la exigencia de es-
tas competencias no solo como docente sino como futuros gerentes y lide-
res empresariales.

e Apoyar e incentivar el desarrollo de la practica profesional de “Servicio So-
cial” como opcién de grado, por cuanto ofrece al estudiante la oportunidad
de aplicar sus conocimientos en las distintas areas de conocimiento de su
profesion y desarrolla en este, el sentido de servicio y de apoyo a la comu-
nidad menos favorecida, mediante una loable labor como la Educacion.

¢ A los 6rganos competentes de la UCundinamarca, se recomienda expedir un
certificado del curso al final del proceso de formacion, como evidencia de
los servicios institucionales de Interaccion Universitaria, y como apoyo a la
gestion del estudiante dentro de su practica profesional.
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11 . ANEXOS Y EVIDENCIAS

ANEXO 1. SESION DE GRUPO CON DOCENTE OLGA CUERVO, MIEMBROS
DE LA ASOCIACION AMAYEDA Y PASANTES

EVIDENCIAS FOTOGRAFICAS:

Fuente: Fotografias tomadas por Milena Patricia Pinzon Beltran

Actividad: Sesion de grupo
Fecha: 25 de abril de 2017
Objetivos:
Conocer a las asociadas y darnos a conocer ante ellas.

Detectar las necesidades mas relevantes de capacitacion.
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ANEXO 2. VISITA REALIZADA PARA LA APLICACION DE FORMATO DE EVA-
LUACION DE DESEMPERNO Y ENTREVISTA ESTRUCTURADA

EVIDENCIAS FOTOGRAFICAS:

Fuente: Fotografias tomadas por Milena Patricia Pinzén Beltran

Actividad: Aplicacion de formato de evaluacion de desempefio.
Fecha: 2 de mayo de 2017

Objetivo: Realizar la aplicacion de la evaluacion de desempefio y entrevista es-
tructurada con el objeto de detectar necesidades relevantes de capacitacion.

Participantes
Asociadas:

. Carmenza Pulido
. Marleny Tovar Betancourt
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Pasante:
. Maria Fernanda Gémez Camacho

La evaluacién de desempefio y entrevista estructurada fueron desarrolladas con
la colaboracién de dos asociadas lideres, quienes ejercen mayor control sobre
las diversas actividades de la asociacion, teniendo en cuenta su amplio conoci-
miento sobre el desempefio todas las colaboradoras asociadas frente a los re-
guerimientos minimos establecidos

ANEXO 3. VISITA REALIZADA PARA EL DILIGENCIAMIENTO DE LAS HO-
JAS DE VIDA DE LAS ASOCIADAS Y REUNION CON EL CLUB ROTA-
RIO

EVIDENCIAS FOTOGRAFICAS:

Fuente: Fotografias tomadas por Milena Patricia Pinzon Beltran
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Actividad: Diligenciamiento de hojas de vida por las asociadas y reunidén con
miembros del Club Rotario
Fecha: 9 de mayo de 2017

Objetivos:
. Diligenciar hojas de vida de las asociadas
. Detectar necesidades relevantes de capacitacion a partir de la opinion de

algunos miembros del Club Rotario

ANEXO 4. VISITA REALIZADA PARA DAR A CONOCER EL FORMATO DE
NECESIDADES DE CAPACITACION

EVIDENCIAS FOTOGRAFICAS:

Fuente: Fotografias tomadas por Milena Patricia Pinzon Beltran

Actividad: Visita a la asociacion con la finalidad de dar a conocer las tematicas
gue se han establecido indispensables tratar en el proceso de capacitacion.
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Fecha: 16 de mayo de 2017

Objetivo: Dar a conocer a las asociadas el formato de necesidades de capacita-
cion

Participantes

Asociadas:

. Rosa Guevara

. Marleny Tovar Betancourt
Pasante:

. Maria Fernanda Gomez Camacho

Una vez que se identificaron las areas en las que es indispensable capacitar, asi
como las tematicas que posteriormente fueron plasmadas en el formato de ne-
cesidades de capacitacion mediante el esquema de seméforo, se hizo necesario
dar a conocer dicho formato a las asociadas con el fin de que manifestaran su
percepcion sobre el mismo, dado que ellas seran quienes van a recibir la capaci-
tacion y se considera de sumo interés la opinion que tengan al respecto.

Fuente: Elaboracién propia
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ANEXO 5. SISTEMATIZACION Y ANALISIS DE LA INFORMACION RECO-
LECTADA MEDIANTE LA SESION DE GRUPO

FECHA: 25 de marzo de 2017
HORA: 10:00 am a 12:00 m

LUGAR: Instalaciones productivas de la Asociacion AMAYEDA en el municipio
de Arbelaez.

ASISTENTES

VISITANTES:

¢ Olga Stella Cuervo Nova

e Maria Fernanda Gomez Camacho
e Milena Patricia Pinzén Beltran
ASOCIADAS:

e Marleny Tovar Betancourt

e Cecilia Umafia

e Maria Josefa Cangrejo Rozo

e Rosa Guevara

Durante la sesion del dia 25 de marzo se realizé una sesion de grupo para desa-
rrollar el siguiente cuestionario en entrevista conjunta:

1. ¢Como inicio la Asociacion?

Inicialmente se agruparon 11 mujeres cabeza de familia residentes en el munici-
pio de Arbelaez, con el fin de generar ideas comerciales que les permitieran me-
jorar los ingresos personales y familiares, una vez que definieron que sus es-
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fuerzos los enfocarian en elaborar o producir productos alimenticios y productos
de forma artesanal, el dia 1 de marzo de 2013 decidieron reunirse nuevamente
con el objeto de constituir una entidad sin animo de lucro, a la que posteriormen-
te le denominaron “Asociacion de mujeres Emprendedoras y Activas de Arbe-
laez, Amayeda”. En dicha sesién designaron el presidente y secretario de la
reunion, cada una de las asociadas manifestaron su voluntad de constituir la
asociacion, posteriormente realizaron el nombramiento de los Directivos, Repre-
sentante Legal y Organos de Fiscalizacion y por dltimo la lectura y aprobacion
del texto integral del acta de constitucion.

Otros aspectos importantes relacionados con los inicios de la Asociacion fueron:

. Razon social: AMAYEDA “Asociacion de mujeres emprendedoras y activas
de Arbelaez”

. NUmero total de asociadas: 18

. Cuentan con apoyo de Instituciones Gubernamentales: Cuando la Asocia-
cion fue legalizada empezaron a recibir ayudas por parte del club Rotario de Fu-
sagasuga, organismo que les ha apadrinado mediante asesoria técnica y admi-
nistrativa, buscando apoyo mediante servicios de capacitacion por parte del Ser-
vicio Nacional de Aprendizaje (SENA).

. El enfoque de la Asociacion en cuanto a produccion de alimentos, tuvo sus
inicios en junio del afio pasado. La produccién de estos productos se dio en fe-
brero del presente afio.

2. ¢Qué hacen cuando no estan desempefiando funciones administrati-
vas, comerciales o de produccion en la Asociacion?

Cuando no se encuentran en la Asociacion, las mujeres de AMAYEDA se dedi-
can a trabajar en los hogares y en las tareas campesinas en las fincas que se
encuentran ubicadas en las veredas del municipio de Arbelaez, puesto que la
gran mayoria las administra junto con sus familias.
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3. ¢De los ingresos de las ventas de la Asociacion obtienen algun ingre-
So para ustedes (personal)?

De los ingresos de las ventas de la Asociacion no han obtenido ningin ingreso
personal hasta el momento, debido a que hasta ahora estan haciendo las inver-
siones iniciales para que el negocio crezca.

Los ingresos por las ventas de sus productos son reinvertidos para la compra de
materias primas y el pago de arriendo del lugar de produccion. Otro aspecto im-
portante es que hasta el momento con la venta de los productos se llega al punto
de equilibrio, puesto que no hay pérdida, pero tampoco ganancia.

4. ¢Venden los productos por pedido (contrata) o tan solo a las personas
gue se acercan al establecimiento a hacer la respectiva compra? (venta di-
recta)

Los productos de la Asociacion son vendidos por pedido y también a las perso-
nas que se acercan a adquirirlos en especial en los mercados campesinos y las
exposiciones que hacen en ferias locales, esto refiriéendonos a los productos ali-
menticios a base de soya.

5. ¢Cudles serian los posibles clientes para sus productos?

Se han realizado conversaciones con los propietarios de las cafeterias de la Uni-
versidad de Cundinamarca: Esta es una posibilidad que se ha contemplado para
la venta de los productos, con el propésito de ampliar el segmento de mercado y
elevar las ventas.

En este punto nos dieron a conocer que cuentan con clientes fijos a quienes les
venden sus productos, entre los que se encuentran:

¢ Refrigerios para las escuelas

e Mercados campesinos de Bogota
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6. ¢Quién llevala contabilidad de la Asociaciéon?

La contabilidad de la Asociacion, esta a cargo de la sefiora Cecilia quien se en-
carga de llevar un registro de los costos y gastos de la Asociacion. También se
encarga de establecer el precio de los productos, teniendo en cuenta el costo por
unidad. En cuanto a la utilidad de los productos vendidos, obtienen un 30% de
sobrecosto.

7. ¢Han realizado algun curso de buenas practicas de elaboracion de
alimentos?

Las mujeres miembros de la Asociacidén ya han realizado cursos en cuanto a las
buenas préacticas de elaboracion de alimentos, mejor conocidos como buenas
practicas de manufactura. Han sido capacitadas con un curso en Seguridad Ali-
mentaria orientado por el Servicio Nacional de Aprendizaje (SENA).

8. ¢Qué cursos han realizado?

Han realizado los siguientes cursos dictados por el Servicio Nacional de Apren-
dizaje (SENA):

. Seguridad alimentaria
. Lacteos
. Panaderia

9. ¢Cudl hasido el sistema utilizado para convocar personas que deseen
asociarse a Amayeda?

Para convocar a mas personas se hacen invitaciones a mujeres del municipio
para que asistan a las capacitaciones y de esta forma las motivan a quedarse en
la Asociacion.
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10. ¢Estan interesadas en que se amplié el nUmero de personas asocia-
das?

En la Asociacion AMAYEDA hay un interés porque otras mujeres empiecen a
formar parte del grupo; se encuentran interesadas en aceptar mujeres dispues-
tas a trabajar, a vender, que quieran progresar y cooperar para el crecimiento de
la misma.

11. ¢Como proyectan esta Asociacion a corto, mediano y largo plazo?
La Asociacién esta siendo proyectada de la siguiente forma:
Corto plazo:

. Contar con un punto de venta en la zona del centro del municipio de Arbe-
laez para darse a conocer y vender sus productos diariamente.

. Incrementar el nUmero de clientes.
Mediano plazo:

. Continuar recibiendo capacitaciones tanto en lo relacionado con alimentos,
como las que seran recibidas por parte de las estudiantes de la Universidad de
Cundinamarca por medio de las cuales adquieran las herramientas necesarias
para administrar y dirigir eficientemente dicha Asociacion.

Largo plazo:

. Se proyectan como una gran industria: Con gran cantidad de mujeres traba-
jando, vendiendo a empresas y almacenes de cadena.

12. ¢Cual es la capacidad de produccion semanal de productos alimenti-
cios?

La capacidad de produccién de la Asociacién no se encuentra limitada puesto
gue pueden elaborar la cantidad que se les solicite, claro esta, contando con las
materias primas necesarias para su produccion.
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13. ¢Han contado con algun entrenamiento en ventas?

Las mujeres miembros de la Asociacion no han recibido ningn entrenamiento
en ventas hasta el momento, razon por la cual se han mostrado muy interesadas
en recibir la capacitacion que seré brindada en este aspecto.

14. ¢Cual es el nivel educativo de las Asociadas?

La gran mayoria de las asociadas cuentan con un nivel educativo basico- prima-
ria, sin embargo, las asociadas no tienen conocimiento con exactitud del nimero
de personas que tienen formacion en primaria, secundaria, técnico, tecnélogo o
profesional.

15. ¢Saben cuéles son sus derechos, obligaciones y deberes como aso-
ciadas?

Las integrantes de la Asociacion no conocen sus derechos, obligaciones y dere-
chos como asociadas, a pesar de que los estatutos se encuentran disponibles
para que los soliciten en el momento que los requieran para leerlos

16. ¢En qué areas sienten que requieren reforzar?

Requieren reforzar en cuanto a la comercializacion de los productos, este ha si-
do el aspecto en el cual mas se han mostrado interesadas durante el desarrollo
de la sesion.

SUGERENCIAS REALIZADAS

e Durante el desarrollo de la sesion se propuso a las integrantes de la Asociacion

tener en cuenta los siguientes aspectos que les pueden beneficiar para que su
proyecto crezca:

e Disefiar un empaque para los productos de la Asociacion que incluya el codigo de

barras.

e Ampliar el mercado a través de diversas estrategias de mercadeo tanto de venta

directa o personal como venta a institucionales.
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e Enfocarse en un largo plazo en la produccion y distribucion a grandes cantidades
gue les permita administrar eficientemente los costos de produccion y aumentar
las utilidades.

e Realizar campanfas dirigidas a la poblacién objetivo para aumentar el nimero de
asociados y a la vez la mano de obra disponible.

¢ Realizar un plan de mejoras locativas y adicionar maquinaria méas sofisticada.

e Gestionar con un experto (Ingeniero quimico) la produccién de alimentos con
mayor tiempo de conservacion).

e Capacitarse en los siguientes aspectos:
MERCADEO

e Entrenamiento en ventas

e Negociacion

e Técnicas para hacer una exhibicion

e Como hacer una promesa de ventas

e Portafolio de productos

ADMINISTRACION

. Andlisis de puestos de trabajo: Manual de funciones con el propdsito de que
cada uno conozca sus funciones

. Estructura organizacional
CONTABILIDAD

Fundamentos béasicos de contabilidad, manejo de tesoreria y elaboracion de pre-
supuesto
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ANEXO 6. BASES DE DATOS DE LAS ASOCIADAS

1. Nombre: Luz Martha Quinayas Delgado c¢.c.41.633.934

Domicilio: Arbelaez

Experiencia laboral: Ninguna

2. Nombre: Marleny Tovar Betancourt C.C. 26.541.439

Domicilio: Arbeldez

Formacion académica:
*PRIMARIA: Andrés Fernandez, Huila
*SECUNDARIA: Hasta 9 grado en la institucion Luis Lopez de Mesa (Bogotd)

*ESTUDIOS TECNICOS: Panaderia, bisuteria, Seguridad alimentaria, Lacteos y Re-
ciclados brindados por el SENA.

Experiencia laboral: Ninguna (ama de casa)

3. Nombre: Eugenia Guevara Sabogal c.c. No. 20.567.543

Domicilio: Arbelaez

4. Nombre: Maria Eugenia Barrantes Alvarez  c.c. 20.391.855

Domicilio: Arbeldez
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5. Nombre: Edna Mary Rojas Tarazona c.c. 27.673.359
Domicilio: Arbelaez

6. Nombre: Maria del Rosario Rozo c.c. 20.390.862
Domicilio: Arbelaez

7. Nombre: Herminia Rivera de Gutiérrez c.c. 37.923.538
Domicilio: Arbelaez

8. Nombre: Mary Luz Herrera C.Cc. 65.774.532
Domicilio: Arbeldez

9. Nombre: Adali Triana Vasquez c.c. 20.391.730
Domicilio: Arbelaez

10. Nombre: Omaira Rivera Acevedo c.c. 52.258.793

Domicilio: Arbelaez
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11. Nombre: Maria Elvira Chuquen c.c. 20.391.257

Domicilio: Arbelaez

12. Nombre: Carmenza Pulido c.c. 20.389.593

Domicilio: Arbelaez

Formacién académica:
¢ PRIMARIA: Escuela Urbana de Arbeldez, Cundinamarca
e ESTUDIOS TECNICOS: Huerta casera

e ESTUDIOS UNIVERSITARIOS: Curso de pedagogia- Universidad de Cundinamarca

Experiencia laboral:

EMPRESA O INSTITUCION:

Instituciones educativas ubicadas en: Facatativa, Arbelaez, Fusagasuga
CARGO: Docente de primaria

ANOS DE EXPERIENCIA: 36 afios

13. Nombre: Maria Lucrecia NUfiez c.c. 28.843.812

Domicilio: Arbelaez

Experiencia laboral: NINGUNA (Ama de casa)
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14.

Nombre: Nereida Estrada Manrique  c.c. 49.653.637

Domicilio: Arbelaez

Formacién académica:
PRIMARIA: Escuela Urbana No. 1 en Aguachica, Cesar
SECUNDARIA: Instituciéon educativa Guillermo Ledn Valencia en Aguachica, Cesar

ESTUDIOS TECNICOS: Proceso y conservacion de alimentos, lacteos y artesanias
en totumo brindados por el SENA

Experiencia laboral: EMPRESA O INSTITUCION: Hogar infantil en Aguachica, Ce-
sar

Cargo: Profesora jardinera

Afios de experiencia: 2

15.

Nombre: Luz Marina Ramirez c.c. 20.389.649

Domicilio: Arbelaez

Formacién académica:
PRIMARIA: Escuela Antonio Narifio, Arbeldez, Cundinamarca

ESTUDIOS TECNICOS: Seguridad alimentaria, Lacteos, Modisteria y Especies Me-
nores brindados por el SENA.

Experiencia laboral: Ninguna (Artesana-Ama de casa)

16.

Nombre: Rosa Cesarea Guevara c.c. 20.390.066
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Domicilio: Arbelaez

Formacién académica:
PRIMARIA: Escuela Antonio Narifio, Arbeldez, Cundinamarca

ESTUDIOS TECNICOS: Seguridad alimentaria, lacteos, Soya y Panaderia brindados
por el SENA.

Experiencia laboral: Ninguna (Ama de casa)

17.

Nombre: Maria Josefa Cangrejo Rozo  c.c. 20.389.882

Domicilio: Arbelaez

Formacién académica:
Primaria: Escuela Antonio Narifio, Arbelaez, Cundinamarca
Secundaria: Hasta 7 grado en la institucion Maria inmaculada

Estudios técnicos: Seguridad alimentaria, Piscicultura, lacteos y Panaderia brinda-
dos por el SENA.

Experiencia laboral:
Vendedora en Almacén ubicado en Funza, Cundinamarca

Corte de cabello en salon de belleza ubicado en el municipio de Arbelaez

18. Nombre: Cecilia Umafa c.c. 23.618.532

Domicilio: Arbelaez

Fuente: Elaboracién propia.
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ANEXO 7. PERFIL CORPORATIVO ASOCIACION AMAYEDA

NATURALEZA Y RAZON SOCIAL. ASOCIACION DE MUJERES EMPRENDE-
DORAS Y ACTIVAS DE ARBELAEZ, con sigla “AMAYEDA” es una persona ju-
ridica de derecho privado, empresa asociativa sin animo de lucro de responsabi-
lidad limitada, de niamero de asociados y de patrimonio social variable e ilimita-
do, regida por la ley, los principios universales de las Asociaciones sin &nimo de
lucro y el presente estatuto. (CAP 1 inciso, 1 Estatutos de la Fundacién AMA-
YEDA).

UBICACION

El domicilio principal de “AMAYEDA” es el municipio de Arbelaez, Departamento
de Cundinamarca, Colombia.

MISION

Ofrecer a las mujeres asociadas a AMAYEDA oportunidades de crecimiento
personal, ingresos familiares y un mejoramiento en su calidad de vida.

VISION

En el afio 2020 seremos reconocidas como la asociacion lider en el municipio de
Arbeldez en la elaboracion venta y distribucién de productos alimenticios a base
de soya, mediante una mayor participacion en el mercado y por consiguiente un
mayor numero de asociadas obteniendo asi un alto volumen de ventas.

OBJETIVOS ESTATUTARIOS
Objetivos. El objetivo general de responsabilidad social sera:

Propender por el mejoramiento de las condiciones sociales, econdémicas, labora-
les, culturales y familiares de los asociados, defender los derechos individuales y
colectivos, en la busqueda, obtencion y preservacion de una regulacion del mer-
cado. (CAP 2 inciso, 5 Estatutos de la Fundacion AMAYEDA)
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Actividades. Para el logro de sus objetivos “AMAYEDA” realizara las siguientes
actividades sin animo de lucro:

1. Ejercer la representacion y defensa de los intereses de sus asociados

2. Desarrollar, elaborar y comercializar diferentes productos y servicios a nivel
nacional

3. Fomentar la suscripcién de acuerdos de cooperacion y de asistencia reci-
proca con los organismos oficiales y privados, nacionales e internacionales, invo-
lucrados.

4. Promocionar los productos y servicios a nivel municipal, departamental, na-
cional e internacional.

5.  Velar por la comercializacion justa del rubro, fijando y controlando pautas
y normas, entre los productores y/o comercializadores para evitar la competencia
desleal o adulteracion y malversacion de los productos y/o servicios.

6. Actuar como mediador, a pedido de las partes afectadas, en funcién de ar-
bitraje y conciliacién, en las diferencias que surjan entre sus asociados

7. Hacer presencia a nivel nacional, como Asociacién, que representa los pro-
ductores y comercializadores del municipio de Arbelaez

TRAYECTORIA
RESENA HISTORICA

La Asociacion de Mujeres Emprendedoras y Activas de Arbelaez AMAYEDA, na-
ce el 13 de marzo de 2013 en Arbelaez- Cundinamarca, liderada por la Alcaldia
Municipal. Esta Asociacion nace como un grupo de mujeres campesinas cabeza
de hogar de diferentes veredas del municipio de Arbeldez, que empezaron a ha-
blar y a conocerse en algunas de las reuniones a las que asistian, descubriendo
cada una de ellas que era duefia de un saber y conocimiento diferente que po-
drian unirlo y fortalecerlo, trabajando unidas de un mismo colectivo; de alli nacié
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la idea de crear “La Asociacion de Mujeres Activas y Emprendedoras de Arbe-
laez”- AMAYEDA.

Nombraron una junta directiva y empezaron la ardua tarea de conseguir un local
donde pudieran mostrar sus trabajos y asi lograron que la administracion munici-
pal les alquilara un local donde exponer y vender sus diferentes trabajos de arte-
sania, bisuteria, madera, ceramicas, cesteria y demas productos que ya vienen a
ser buscados por las personas que llegan al municipio.

Precisamente su caracter emprendedor las llevo a mejorar su organizacion, ser
conocidas y participar en diferentes ferias y exposiciones con productos diversos
y mejor elaborados, para ser mas atractivas al mercado que se les fuera presen-
tado. Sus diferentes actividades y gran dinamica expuesta en su entorno, llamo
la atencion del rotario Angel Ortiz originario de este municipio, quien entablo
conversaciones con el fin de vincularlas al trabajo que viene desarrollandose
en el club rotario de Fusagasuga del cual hace parte y cuya parte y cuya presi-
denta Amparo Cortes , ha tenido dentro de su programa, gestionar una planta de
soya para desarrollar un proyecto con la oficina de Desarrollo Social del Depar-
tamento, encaminado a la produccién de derivados de la soya a partir de una
capacitacion especifica, a personas interesadas en su produccion.

La Asociaciéon Amayeda fue propuesta para tal fin y con ese propésito se efec-
tuaron varias visitas a su sede en Arbeldez para conocerlas, intercambiar ideas,
objetivos que se pudiera llevar a cabo para poner a andar este proyecto.

En el aflo 2016, se empezaron a realizar capacitaciones e intercambio de sabe-
res con mujeres de otros municipios, todo esto promovido por la oficina de Desa-
rrollo Social del Departamento.

La Alcaldia ve en cada una de ellas unas emprendedoras capaces de mostrar
con sus obras y su gastronomia, el amor, la creatividad y la calidad de Arbelaez,
ya que trabajan con piezas del entorno natural como son: los totumos, el fique,
las semillas, etc. Y con alimentos tipicos de la region.
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PORTAFOLIO

La asociacion AMAYEDA para el logro de sus objetivos produce y comercializa
diferentes productos en las siguientes categorias:

ALIMENTOS Y BEBIDAS

Dentro de los productos alimenticios elaborados por las mujeres de la Asociacion
‘“AMAYEDA” se encuentran:

PRODUCTO IMAGEN

Vino

Galletas

Arepas
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Café

Achiras

Arequipe

Tortas

Cucas




MACROPROCESO DE APOYO CODIGO: MEXR025

PROCESO EXTENSION UNIVERSITARIA VERSION: 1

INFORME FINAL DE PRACTICA Y/O PA-

PAGINA: 138 de 257
SANTIA €

ARTESANIAS

Dentro de las artesanias elaboradas por las mujeres de la Asociacion AMAYEDA

se encuentran:

PRODUCTO IMAGEN

Tejidos

Bolsos

Mimbre

Porcelanicron
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Cinturones en cuero

Manillas

Productos en madera

Totuma

Fuente: Elaboracién propia
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ANEXO 8. ESTRUCTURA ACTUAL

En la siguiente ilustracion se puede, un organigrama el cual responde a la opera-
tiva actual de la Asociacion Amayeda:

Fuente: Elaboracién propia

TIPO DE ESTRUCTURA

La estructura organizativa de la asociacion es vertical entre rangos o niveles dife-
rentes; en el que los niveles mas altos implican una mayor superioridad y domi-
nacion que los inferiores, y la cadena de mando se extiende directamente desde
la parte superior a la parte inferior; en el caso de la asociacion los niveles que la
conforman son los siguientes:

¢ Nivel directivo: Junta directiva

¢ Nivel ejecutivo: Gerente general

¢ Nivel asesor: Comité de vigilancia, Comité de educacién y Fiscal. (Es importante
tener en cuenta que este nivel no tiene autoridad en mando).

¢ Staff: Revisor Fiscal.

e Nivel auxiliar: secretaria, Auxiliar de tesoreria, Auxiliar de ventas y Auxiliares de
produccion.
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En la estructura organizativa de la asociacion la comunicacion de mando se hace
de forma descendente, es decir que la autoridad procede directamente de un ni-
vel superior que en el caso de la asociacion es la asamblea general, este a su
vez comunica a la junta directiva, luego este érgano comunica al gerente general
y este por ultimo comunica a los auxiliares de la asociacion descritos con anterio-
ridad.

La comunicacion de informacion en la asociacion se hace de forma ascendente
en el que los auxiliares de la asociacién son responsables ante su superior jerar-
quico que es el gerente general de la asociacion, este a su vez es responsable
ante la junta directiva y este Ultimo ante la asamblea general; es decir siempre
hay un superior que con autoridad dirige a un subordinado y continua el mando
por escalas. Por otra parte, se encuentra el nivel asesor y el de staff quienes no
tienen autoridad de mando pero que aconsejan, informan vy vigilan al nivel direc-
tivo.

El organigrama de forma vertical permite a la asociacion saber cuéles son los ni-
veles de administracion, asi mismo permite que los diferentes érganos supervi-
sen de cercay controlen las actividades de sus subordinados.

Fuente: Elaboracion propia.
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ANEXO 9. MANUALES DE FUNCIONES

GERENTE GENERAL

DESCRIPCION DEL PUESTO DE TRABAJO

NOMBRE DEL PUESTO:

Gerente General

CLAVE O CODIGO DEL PUESTO:

No tiene asignado una clave o codigo

NIVEL JERARQUICO:

Alta Gerencia

SUPERVISA A:

Todos los empleados de la asociacion

RELACIONES INTERNAS CON:

Los empleados de la asociacion

RELACIONES EXTERNA CON:

Entidades del estado, proveedores y
clientes

SALARIO:

No definido.

HORARIO:

Variable, seguin calendario de activida-
des.

DESCRIPCION GENERAL

Planear, organizar, dirigir y controlar todas las actividades administrativas, co-
merciales, financieras y operativas, garantizando la eficiencia y eficacia del
equipo de trabajo para alcanzar los objetivos de la Asociacion.

DESCRIPCION ESPECIFICA DE FUNCIONES:

cion.

e Ejecutar las funciones de Planeacion, organizacion, direccion y control de
todas las operaciones de la Asociacion.

e Organizar y planificar la produccion diaria, semanal y mensual de la Asocia-

e Representar a la asociacion ante toda clase de autoridades, entidades y
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personas, con las facultades generales del mandato.

Gestionar y aprobar la adquisicién de los bienes y servicios necesarios para
la ejecucion de las diferentes actividades y operaciones dentro de la asocia-
cién, previa aprobacién por parte de la Junta Directiva.

Supervisar, controlar y evaluar periédicamente al personal directamente a su
cargo.

Determinar las mejores estrategias comerciales, operativas y de produccién
de la asociacién, garantizando rentabilidad y crecimiento de la organizacion.

Implementar sistemas de motivacion del personal a su cargo para elevar la
productividad y lograr los objetivos organizacionales.

Implementar mejoras continuas en los diferentes procedimientos y técnicas
de trabajo ejecutados al interior de la Asociacion.

Dirigir y controlar directamente el flujo de efectivo y la aplicacion de recursos
financieros, de conformidad con el presupuesto de la asociacion, aprobado
en Asamblea General.

Organizar y planificar el aprovisionamiento de recursos humanos, materia
prima, herramientas, maquinaria, utensilios y demas recursos necesarios en
las areas de produccion y ventas.

Establecer los mecanismos de control de costos y gastos en el sistema de
produccién y venta de los productos.

Definir y poner en practica los controles necesarios para el correcto uso y
salvaguarda de los recursos tanto técnicos como fisicos, disponibles para la
operativa de la Asociacion.

Coordinar y garantizar los medios logisticos y técnicos para ejecutar de ma-
nera efectiva las funciones de ventas, tales como: transporte, embalajes,
seguros, portafolios de productos, planes de descuentos, lista de precios,
formatos de control de ventas, Gtiles de oficina y uniformes, material publici-
tario y P.O.P; medios de comunicacion y demas tecnologias de informacion
gue apoyan la gestion de ventas.

Diagnosticar y ejecutar programas de capacitacion de manera permanente-
mente dirigidos a las colaboradoras (asociadas).

Establecer los sistemas de salud y seguridad en el trabajo para el personal
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colaborador, de acuerdo a las normas vigentes.

e Establecer los mecanismos de control y salvaguarda de instalaciones, equi-
pos y suministros propiedad de la Asociacion.

¢ Vigilar y solucionar de manera oportuna las necesidades y quejas de las

asociadas y colaboradores.

¢ Rendir informes a la Junta directiva, cuando ésta lo solicite, sobre las opera-
ciones que se llevan a cabo en la asociacion.

¢ Realizar las deméas funciones inherentes al cargo que le sean asignadas por
la junta directiva y que se dispongan estatutariamente.

ESPECIFICACION DEL PUESTO

CONOCIMIENTOS TECNICOS Y/O
PROFESIONALES REQUERIDOS:

Administracién y direccibn em-
presarial.

Anadlisis financiero y contable

Gestion de ventas y estrategias
de mercadeo.

Administracion del Recurso
humano

Buenas practicas de manufac-
tura de alimentos

HABILIDADES REQUERIDAS:

Liderazgo participativo

Toma de decisiones pertinen-
tes y oportunas

Pensamiento critico y analitico.
Aprendizaje activo.
Negociacion dura.

Relaciones interpersonales

Trabajo en equipo.
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GRADO DE ESCOLARIDAD:

e Minimo: Bachillerato con un
técnico en contabilidad y/o
gestion empresarial.

e Optimo: estudios universita-
rios en Administracion de
Empresas.

MANEJO DE EQUIPQOS:

Para el adecuado desempefio de
sus funciones, se aconseja que el
gerente general haga uso de equi-
pos de computo, telefonia 8G y
maquinaria de produccion de ali-
mentos.

IDIOMAS:

Espafiol

EXPERIENCIA LABORAL Y PROFE-
SIONAL:

Minima en actividades laborales: 2
afios en actividades empresariales
de cualquier indole.

RESPONSABILIDAD

En cuanto a valores monetarios:
Todo el flujo de efectivo de la
asociacion e inversiones.

En cuanto a informacién y datos:
Salvaguardar toda la documenta-
cion de la asociacién. Se hace
responsable del uso y divulga-
cion de las bases de datos rela-
cionados con las asociadas,
clientes, datos financieros y de
produccion de la asociacion.

En cuanto a materiales: Garanti-
za el bueno uso de la materia
prima e insumos adquiridos para
la produccion, asi como la admi-
nistracién del producto termina-
do.

En cuanto a bienes muebles e
inmuebles: Es responsable de
salvaguardar y garantizar el co-
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rrecto uso y cuidado de los mue-
bles e inmuebles propiedad de la
asociacion.

En cuanto a equipo: Es respon-
sable de salvaguardar y garanti-
zar el correcto uso y cuidado de
los equipos, herramientas y ac-
cesorios propiedad de la asocia-
cion.

En cuanto a supervision: Es res-
ponsable de la coordinacion de
actividades diarias y periddicas
ejecutadas por las asociadas,
mediante planes de accién pre-
viamente definidos, garantizando
su estricto cumplimiento.

En cuanto a tramites: Responsa-
ble de todos los asuntos de or-
den legal, bancarios, comerciales
y demas acciones que requieran
la representacion legal de la aso-
ciacion.

CONDICIONES DEL AREA DE TRABA-
JO:

Requiere un area de gestion dis-
puesta como oficina de recibo y
despacho de asuntos privados, do-
tada de utiles de oficina, equipo de
cOmputo y sala de recibo. Total-
mente aireada, con luz, temperatu-
ra ambiente, libre de obstaculos y
agentes contaminantes.

EQUIPO DE SEGURIDAD QUE MANE-
JA:

No maneja equipo de seguridad
para las actividades de direccion.

RIESGOS DE TRABAJO:

Por el movimiento constante, tanto
en el area de produccién como en
ambientes externos, puede sufrir
caidas, golpes, accidentes viales,
guemaduras, cortaduras, afeccio-
nes pulmonares y deficiencias en
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su salud causados por el estrés la-

boral.

REQUISITOS FiSICOS:

Contar con plenas facultades men-
tales y fisicas para responder favo-
rablemente al desempefio de sus
funciones.

CARACTER[STICAS SOCIOECONOMI-
CAS ESPECIFICAS:

Preferiblemente estrato 2/3. Con
vivienda propia ubicada en el cas-
co urbano del municipio de Arbe-

laez.

REQUISITOS PSICOLOGICOS:

Caracteristicas de Personali-
dad: Sociable, amable, Cali-
do, Cortés, Cooperativo, Hon-
rado, Responsable y discipli-
nado. Con amplia capacidad
de interrelacionarse en dife-
rentes contextos.

Intereses vocacionales: Em-
prendedor, preferencia por
trabajo en grupo, preferencia
por situaciones no conflictivas
e inclinaciones para dirigir o
liderar a los deméas. Ademas
del perfil propio de su profe-
sion.

Actitudes especificas: Em-
prendedor, preferencia por
trabajo en grupo, preferencia
por situaciones no conflictivas
e inclinaciones para dirigir o
liderar a los demas, ademas
del perfil propio de su profe-
sion.
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OTRAS CARACTERISTICAS

EDAD: 25 a 50 afos
SEXO: Irrelevante
ESTADO CIVIL: Irrelevante

Fuente: Elaboracién propia.

AUXILIAR DE VENTAS

DESCRIPCION DEL PUESTO DE TRABAJO

NOMBRE DEL PUESTO

Auxiliar de ventas

CLAVE O CODIGO DEL PUESTO

No tiene asignado una clave o cddigo

NIVEL JERARQUICO

Asistencial

REPORTA A:

Gerente general

SUPERVISA A:

Ninguno

RELACIONES INTERNAS CON:

Gerente general, fiscal, auxiliares de te-
soreria y produccion. Coordina su traba-
jo con el asesor de tesoreria.

RELACIONES EXTERNAS CON: Clientes
SALARIO No definido.
HORARIO Variable, segun calendario de activida-

des.

DESCRIPCION GENERAL
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Vender todos los productos (alimenticios a base de soya) con buen trato y cordialidad

DESCRIPCION ESPECIFICA DE FUNCIONES

Recibir cordialmente al cliente dandole la bienvenida.

Darle opciones al cliente guiandolo para que haga su pedido.
Tomar los pedidos del cliente

Empacar los productos a llevar por el cliente.

Anunciar al cliente el valor de los productos que desea comprar, asi mismo a la
persona encargada de la caja.

Supervisar la calidad y presentacion de los productos a llevar al cliente.
Cumplir con los turnos programados por el administrador.

Comunicar las sugerencias y recomendaciones dadas por los clientes y comuni-
carlas al administrador para la solucién oportuna de éstas.

Recibir 6rdenes de su superior directo e informarle acerca del cumplimiento de
sus funciones.

Llevar las cuentas de lo vendido.
Colocar los productos en los mostradores.

Dar respuesta a los clientes sobre las reclamaciones, comentarios, criticas, etc.
gque estos hagan sobre el establecimiento y los productos; y de ser el caso, comu-
nicar al administrador (jefe inmediato) o al gerente.

Una vez que se termine la venta despedirse del cliente dando las gracias por la
compra e invitandolo a que visite el establecimiento en una préxima ocasion.

ESPECIFICACION DEL PUESTO

CONOCIMIENTOS TECNICOS Y/O El vendedor necesita tener los siguientes
PROFESIONALES REQUERIDOS: conocimientos:

e Conocimiento de la Asociacion:
Su historia, mision, normas y politi-
cas de venta, productos que comer-
cializa, opciones de pago, tiempos
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de entrega, etc.

Conocimientos de los productos:
Sus caracteristicas (sabor, color,
etc.), ventajas (fortalezas con rela-
cion a otros similares de la compe-
tencia) y beneficios (lo que el cliente
obtiene en realidad al poseer el pro-
ducto)

HABILIDADES REQUERIDAS:

Entre las principales habilidades perso-
nales se encuentran:

Expresion oral fluida: Para anun-
ciar los productos a disposicion para
la venta

Agilidad: Para despachar el pedido.

Convencimiento y credibilidad: De
modo que los clientes se convenzan
de comprar un determinado produc-
to.

Saber escuchar: O capacidad de
atender a lo que dicen los clientes,
ademas de comprender lo que en
realidad quieren expresar o manifes-
tar.

Tener buena memoria: Es decir, te-
ner la facultad de recordar, por
ejemplo, las caracteristicas, ventajas
y beneficios de los productos, los
nombres de los clientes, las instruc-
ciones de los superiores, las politicas
de venta de la empresa, etc.

Ser creativo: implica tener la capa-
cidad de brindar buenas ideas en los
momentos en que se las necesita,
por ejemplo, para abordar a un clien-
te potencial, cerrar una venta con un
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cliente dificil, etc.

e Poseer una excelente actitud de
servicio al cliente

GRADO DE ESCOLARIDAD:

e Minimo: Primaria

e Optimo: Con estudios universitarios
y curso en servicio al cliente.

MANEJO DE EQUIPQOS:

Para su correcto desempefio del cargo
no es necesario manejar o hacer uso de
equipos.

IDIOMAS:

Espafiol

EXPERIENCIA LABORAL Y PROFE-
SIONAL:

Experiencia minima de 3 meses en el
cargo.

RESPONSABILIDAD:

e Responsable de los materiales y
equipos necesarios para la exposi-
cion de los productos para la venta
(vitrinas, bandejas, etc.)

e Responsable de mantener un en-
torno de trabajo limpio, ordenado y
organizado.

CONDICIONES DEL AREA DE TRABA-
JO:

Buenas condiciones de trabajo, acordes
a las tareas que debe desempeniar el
vendedor sin tener contacto con agentes
contaminantes o que impidan el buen
desempeiio de la labor.

EQUIPO DE SEGURIDAD QUE MANE-
JA:

Delantal, guantes para la manipulacién
de los productos

RIESGOS DE TRABAJO:

Leves

REQUISITOS FiSICOS:

No padecer defecto fisico que impida el
normal desempefio de las actividades o
tareas de la profesion; el vendedor debe
estar en capacidad de estar de pie por
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un largo periodo de tiempo, agacharse,
inclinarse, entre otros.

CARACTERISTICAS SOCIOECONO- Ninguna
MICAS ESPECIFICAS:

e No padecer trastornos mentales ni
ningun defecto psicolégico que impi-
da el normal desempefio de las acti-
vidades o tareas a realizar.

e Debe adoptar siempre una actitud
REQUISITOS PSICOLOGICOS: positiva hacia la venta.

e Su personalidad debe reflejar opti-
mismo; debe mostrarse ante los
clientes educado, honrado, paciente
y cortés

¢ Habilidades o aptitudes especificas:
Tener Iniciativa, motivacion, prefe-
rencia por trabajo en equipo y bue-
nas relaciones interpersonales.

OTRAS CARACTERISTICAS

EDAD 18-65 afos
SEXO Irrelevante
ESTADO CIVIL Irrelevante

Fuente: Elaboracién propia.
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AUXILIAR DE PRODUCCION

DESCRIPCION DEL PUESTO DE TRABAJO

NOMBRE DEL PUESTO:

Auxiliar de produccién (Productos alimenti-
Ccios).

CLAVE O CODIGO DEL PUES-
TO:

No tiene asignado una clave o codigo.

NIVEL JERARQUICO:

Operario.

REPORTA A:

Gerente general.

SUPERVISA A:

Ninguno.

RELACIONES INTERNAS CON:

Los empleados de la asociacion.

RELACIONES EXTERNA CON:

Proveedores

SALARIO: Acorde al volumen de produccion men-
sual.
HORARIO: Martes de 8:00 AM a 12:00 M.

DESCRIPCION GENERAL:

Asistir en el proceso de produccién (elaboracion de los alimentos a base de so-
ya), y coordinacion de las actividades orientadas a mejorar los indicadores de
produccién, ademas de hacer la respectiva supervision y control de calidad del
producto elaborado con el propdsito de asegurar la calidad del producto.

DESCRIPCION ESPECIFICA DE FUNCIONES:

e Coordinar diariamente el cronograma, plan de trabajo con la gerente y de-

mas equipo de trabajo.

e Alistar los ingredientes (materia prima) y equipos necesarios para la produc-
cion diaria, controlando la calidad de las materias primas a utilizar.
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Revisar que la maquinaria y equipos necesarios para la produccion se en-
cuentren en perfectas condiciones de aseo y funcionamiento.

Elaborar los productos de acuerdo a los protocolos predisefiados, siguiendo
estrictamente las normas de manufactura y las recetas establecidas para
cada producto.

Realizar el inventario de materia prima diariamente, revisando su calidad y
cantidad.

Hacer uso correcto de sus utensilios y equipos de trabajo para la produccién:
cuchillos, licuadora, estufa, etc, vigilando su correcto aseo y mantenimiento
preventivo.

Hacer limpieza general de los equipos y utensilios que se requirieron durante
la elaboracién del producto, dejando su &rea de trabajo en perfectas condi-
ciones de aseo y desinfeccion.

Cumplir con las normas de higiene y seguridad en el trabajo, principalmente
en las relacionadas con la manipulacién de los alimentos.

Cumplir estrictamente con las érdenes de produccién solicitadas diariamen-
te, en las cantidades y calidad requerida.

Empacar los productos adecuadamente y conservarlos segun procedimien-
tos y protocolos preestablecidos.

Desempeiiar otras tareas relacionadas con su cargo.

ESPECIFICACION DEL PUESTO

CONOCIMIENTOS TECNICOS Y/O e Conocimientos en la preparacion
PROFESIONALES REQUERIDOS: de cada uno de los productos que

comercializa la asociacion.

e Conocimientos en manipulacién de
alimentos (Cursos de buenas prac-
ticas de manipulacion de alimentos)
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e Manual: Para tareas que requieren
cortar, limpiar, etc.

e Organizativas

e Innovacién: Mejoramiento de pro-
ductos.

e Manejo de tiempos
HABILIDADES REQUERIDAS:

e Trabajo en equipo: Dado que de-
be trabajar en conjunto con las de-
mas auxiliares de produccion.

e Atencion: Para ello es necesario
prestar atencion incluso a los deta-
lles mas pequefios, mientras se
trabaja. Incluso los cambios que
son pequeios pueden hacer una
diferencia significativa en la receta.

e Minimo: Primaria

e Optimo: Con estudios técnicos y
curso en cualquiera de los que a

continuacién se mencionan:
GRADO DE ESCOLARIDAD:
v' Elaboracion de alimentos de pani-

ficacion de manera artesanal
v Panaderia béasica avanzada

v' Elaboracion de productos de pa-
naderia

MANEJO DE EQUIPOS: Manejo de equipos de panificacion ta-
les como horno, estufa, etc.

IDIOMAS: Espafiol

EXPERIENCIA LABORAL Y PROFE- | Previa en puestos similares: De 2 a 4
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SIONAL: meses.

e En cuanto a valores monetarios:
No es responsable del manejo de
dinero

e En cuanto a informacion y datos:
Maneja en forma directa un nivel
de confidencialidad medio.

e En cuanto a materiales: Maneja
constantemente equipos y materia-
les de facil uso para la produccion
de los alimentos, siendo su res-
ponsabilidad directa y maneja pe-
ribdicamente equipos y materiales
medianamente complejos, siendo
su responsabilidad directa.

e En cuanto a bienes muebles e in-
muebles: Es responsable del man-
tenimiento y limpieza de la zona de
produccion.

RESPONSABILIDAD:

e En cuanto a equipo: Maneja cons-
tantemente equipos y materiales de
facil uso, siendo su responsabilidad
directa y maneja periédicamente
equipos y materiales medianamen-
te complejos, siendo su responsa-
bilidad indirecta.

e En cuanto a supervision: El cargo
recibe supervisiéon general de ma-
nera directa y constante y no ejerce
supervision.

e En cuanto a tramites: Ninguna
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CONDICIONES DEL AREA DE TRA-
BAJO

Buenas condiciones de trabajo; que
sean acordes a las tareas que debe
realizar el auxiliar de produccion.

EQUIPO DE SEGURIDAD QUE MA-
NEJA:

e Guantes para manipulacion de ali-
mentos

Gorro

Tapabocas para la elaboracion de
cada uno de los productos

Calzado con suela antideslizante

Delantal plastico

RIESGOS DE TRABAJO:

e Cortes producidos por maquinas
con partes maoviles no protegidas
(sin resguardos). Ejemplos: la li-
cuadora, cuchillos, etc.

e Manejo manual de carga.

e Contacto con elementos corto
punzantes.

e En el lugar (ambiente) de trabajo:
e Exposicion a polvos de harina

e Exposicion a altas temperaturas

REQUISITOS FISICOS:

e No padecer defecto fisico que im-
pida el normal desempefio de las
actividades o tareas de la profesion

¢ No padecer alergias a productos
derivados de la harina.
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CARACTERISTICAS SOCIOECO-
NOMICAS ESPECIFICAS:

Ninguna

REQUISITOS PSICOLOGICOS:

e Caracteristicas de personalidad:
Responsable, honrado, debe
ser una persona que coopere,
flexible, respetuosa, efectiva en
el desarrollo de sus labores,
comunicativa, tolerante, ademas
de ser practico y mostrar interés
por el trabajo. Debe ser una
persona con muy buena actitud
ya que tendra que tratar con los
clientes por lo que debe tener
una actitud positiva, ademas de
simpatia y cortesia, debe ser
estable emocionalmente.

¢ Habilidades o aptitudes especifi-
cas: se debe adaptar al cambio,
debe saber trabajar bajo pre-
sion, y ser efectivo para trabajar
en equipo y solucionar proble-

mas.
OTRAS CARACTERISTICAS
EDAD: 20-65 afios
SEXO: Femenino
ESTADO CIVIL: Irrelevante

Fuente: Elaboracién propia.
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AUXILIAR DE PRODUCCION (ARTESANIAS)

DESCRIPCION DEL PUESTO DE TRABAJO

NOMBRE DEL PUESTO: Auxiliar de produccion (Artesanias)

DEPARTAMENTO: No pertenece a ningun departamento

CLAVE O CODIGO DEL PUESTO: No tiene asignado una clave o codigo

NIVEL JERARQUICO: Operario

REPORTA A: Gerente general

SUPERVISA A: Ninguno

RELACIONES INTERNAS CON: Persona encargada de realizar la venta de los
productos (artesanias) de la asociacion

RELACIONES EXTERNA CON: Proveedores

SALARIO: Acorde al volumen de producciéon mensual

HORARIO: Martes de 8:00 AM a 12:00 M.

DESCRIPCION GENERAL:

Asistir en el proceso de produccion (elaboraciéon de artesanias) realizando su trabajo de
forma manual o con herramientas manuales, y utilizando materiales autéctonos de la
zona en la que viven.

DESCRIPCION ESPECIFICA DE FUNCIONES:

e Coordinar diariamente el cronograma, plan de trabajo con el gerente general y de-
mas equipo de trabajo.

e Alistar la materia prima y equipos necesarios para la produccion diaria, controlando




MACROPROCESO DE APOYO CODIGO: MEXR025

PROCESO EXTENSION UNIVERSITARIA VERSION: 1

INFORME FINAL DE PRACTICA Y/O PA-

PAGINA: 160 de 257
SANTIA

la calidad de las materias primas a utilizar.

Revisar que la maquinaria y equipos necesarios para la produccién se encuentren
en perfectas condiciones de aseo y funcionamiento.

Elaborar los productos de acuerdo a los protocolos predisefiados, siguiendo estric-
tamente las normas de produccion.

Realizar el inventario de materia prima diariamente, revisando su calidad y canti-
dad.

Hacer uso correcto de sus utensilios y equipos de trabajo para la produccion, vigi-
lando su correcto aseo y mantenimiento preventivo.

Cumplir con las normas de seguridad en el trabajo.

Cumplir estrictamente con las 6rdenes de produccion solicitadas diariamente, en las
cantidades y calidad requerida.

Desempeiiar otras tareas relacionadas con su cargo.

ESPECIFICACION DEL PUESTO

CONOCIMIENTOS TECNICOS Y/O e Conocimientos en la elaboracién de
PROFESIONALES REQUERIDOS: productos de forma manual

¢ Conocimiento en técnicas de cromato-
logia (teoria del color, sus contrastes,
analisis y aplicacion historico cultural)

e Conocimiento en técnicas para la apli-
cacion de pinturas

e En caso de realizar artesanias en ma-
dera tener conocimiento en técnicas
para el calado (tallado)

e Conocimiento en técnicas de costeo y
presupuesto

HABILIDADES REQUERIDAS.: e Manual: Para tareas que requieren

cortar, limpiar, lijar, etc.

e Organizativas
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Innovacién y creatividad: Mejora-
miento o creacion de nuevos produc-
tos.

Atencién: Es necesario prestar aten-
cion incluso a los detalles mas peque-
flos, mientras se trabaja.

GRADO DE ESCOLARIDAD:

Minimo: Primaria

Optimo: Con estudios técnicos y cur-
so en cualquiera de los que a conti-
nuaciéon se mencionan:

Joyeria

Bisuteria
Porcelanicron

Vitrales

Artesanias en madera

Entre otros

MANEJO DE EQUIPQOS:

Manejo de equipos tales como: sierra ca-
ladora, taladro de mano y pedestal, router,
lijadora, entre otros equipos que varian de
acuerdo al tipo de artesania que se pre-
tenda elaborar.

IDIOMAS:

Espafiol

EXPERIENCIA LABORAL Y PROFE-
SIONAL:

El tiempo minimo para dominar este pues-
to es: 2 meses (varia de acuerdo al tipo de
artesania)

RESPONSABILIDAD:

En cuanto a valores monetarios: No
es responsable del manejo de dinero

En cuanto a informacion y datos:
Ninguna

En cuanto a materiales: Maneja
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constantemente materiales y herra-
mientas de facil uso de acuerdo al ti-
po de artesania que se esta elabo-
rando, siendo dichos materiales su
responsabilidad directa.

En cuanto a bienes muebles e in-
muebles: Es responsable del mante-
nimiento y limpieza de la zona de
produccién.

En cuanto a equipo: Maneja constan-
temente equipos como lo son sierra
circular de mesa, taladro, prensas,
serruchos, lijadoras, etc. siendo el
artesano el responsable directo de
dichos equipos. (los equipos varian
de acuerdo al tipo de artesania que
se elabore).

En cuanto a supervision: No ejerce
supervision

En cuanto a tramites: Ninguna

CONDICIONES DEL AREA DE TRABA-
JO:

El lugar donde trabajan los artesanos se
denomina taller, y este a su vez se debe
encontrar en buenas condiciones, con su-
ficiente iluminacion, ventilacién y distribu-
cion en planta del taller acorde a la pro-
duccién o a las tareas que debe realizar.

EQUIPO DE SEGURIDAD QUE MANE-
JA:

Mascarilla contra el polvo y gases
Lentes claros de proteccion
Protector de oidos

Extintores

Botiquin de primeros auxilios
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e Cortes producidos por maquinas con
partes méviles no protegidas (sin res-
guardos). Ejemplos: sierra circular de
mesa, regruesadora, canteadora, sie-

rra caladora, taladro de mano, etc.
RIESGOS DE TRABAJO:

e Contacto con elementos cortos pun-
zantes (navajas, serruchos, tijeras,
etc.)

) No padecer defecto fisico que impida el
REQUISITOS FISICOS: normal desempefio de las actividades o
tareas de la profesion

CARACTERISTICAS SOCIOECONOMI- | Minguna

CAS ESPECIFICAS:

e Caracteristicas de personalidad:
Préactico, imaginativo, autosuficiente,
experimentador, efectivo, estable
emocionalmente, honrado, receptivo
y que ademas muestre interés por el

REQUISITOS PSICOLOGICOS: i
trabajo

e Habilidades o aptitudes especificas:
debe ser una persona que coopere
en las diferentes situaciones, tole-
rante, con iniciativa, ordenada y muy
responsable.

OTRAS CARACTERISTICAS

EDAD: 18 - 75 afios
SEXO: Femenino
ESTADO CIVIL: Irrelevante

Fuente: Elaboracion propia.
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SECRETARIA

DESCRIPCION DEL PUESTO DE TRABAJO

NOMBRE DEL PUESTO: Secretaria
CLAVE O CODIGO DEL PUESTO: No tiene asignado una clave o cédigo
RELACIONES INTERNAS CON: Los empleados de la asociacion

RELACIONES EXTERNAS CON:

SALARIO: No definido.

HORARIO: Variable, segun calendario de actividades.

DESCRIPCION GENERAL

La secretaria esta encargada de realizar las actas de las reuniones, resolver los asuntos
de tramite y custodia de los documentos de la Asociacion. Su tarea es la de velar por los
registros de la Asociacion, responsabilizandose de la seguridad y legalidad de los mis-
mos.

DESCRIPCION ESPECIFICA DE FUNCIONES:

¢ Mantener actualizado el registro de hojas de vida de las asociadas.
e Convocar a las reuniones previstas.

e Elaborar actas de las reuniones.

e Organizar y llevar el archivo de la Asociacion.

e Organizar y llevar el registro del libro de registro de los asociados.
e Presentar en la asamblea el registro de los asociados habiles.

e Responder por el tramite de la correspondencia.
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Asistir a las Asambleas y Juntas.

Redactar las actas de las sesiones de la Asamblea General, de la Junta Directiva, y
responsabilizarse de los respectivos Libros de actas.

Ser el centro de comunicacion e informacion a nivel general.

Velar porque los registros y documentos de la Asociacién, estén claramente funda-
mentados en los principios de nitidez, claridad y legalidad.

Dar fe de la autenticidad y legalidad de los registros de la Asociacion.

Expedir, llenando los requisitos establecidos, los documentos solicitados por los
miembros de la Asociacién u otra dependencia que lo requiera.

Tratar de manera altamente cordial, a las asociadas y a toda persona que requiera
de sus servicios.

Realizar apoyo administrativo, logistico, ademas de concertar citas con clientes.

Ejecutar y coordinar actividades relacionadas con el registro, procesamiento, clasifi-
cacion y verificacion de documentos de la Asociacion y de terceros.

Clasificar los documentos para ser archivados.

Procesar y generar la informacion necesaria para la realizacion de planes, programas
y proyectos para apoyar la toma de decisiones en la Asociacion.

Ser puntual en todas sus actividades.

Hacer una evaluacion periddica de los proveedores para verificar el cumplimiento y
servicios de éstos.

Mantener discrecion sobre todo lo que respecta a la Asociacion.

Evitar hacer comentarios innecesarios sobre cualquier funcionario o areas de la Aso-
ciacion.

Hacer y recibir llamadas telefonicas para tener informado al gerente general de los
compromisos y demas asuntos.
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o Obedecer y realizar instrucciones que le sean asignadas por el gerente general.

e Mejora y aprendizaje continuo.

o Las demés funciones que se desprendan de la ley, los estatutos o le sean asignados|

por la asamblea general.

ESPECIFICACION DEL PUESTO

CONOCIMIENTOS TECNICOS Y/O
PROFESIONALES REQUERIDOS:

La secretaria debe conocer sobre cier-
tas materias que le permitiran desem-
pefiar sus funciones con la debida efi-
cacia profesional:

Mecanografia. El dominio de la meca-
nografia es basico puesto que en la
realizacién de sus labores diarias ten-
dra que mecanografiar diversos do-
cumentos con pulcritud, a una veloci-
dad adecuada y sin errores ni faltas
ortograficas.

Ofimatica. debe saber hacer uso de
los programas de procesamiento de
textos, hojas de célculo, entre otros.

Ortografia y gramatica. Los conoci-
mientos gramaticales son imprescin-
dibles a nivel de redaccién, se espera
gue toda secretaria sepa expresarse
correctamente por escrito con claridad
y condiciéon. Asi mismo, debe estar
capacitada para redactar distintas cla-
ses de documentos administrativos y
comerciales.

Caligrafia. Una buena caligrafia, es
decir una letra legible en la escritura
de palabras y numeros, evitard confu-
siones y errores.

Archivo. Es también importante que la
secretaria tenga conocimientos sobre
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los sistemas de organizacion de archi
VoS, para que pueda almacenar la in-
formacion adecuadamente y asi poder
localizarla rapidamente.

HABILIDADES REQUERIDAS:

Buena presencia.

Persona de buen trato, amable, cortés y
seria.

Excelente redaccion y ortografia.
Facilidad de expresién verbal y escrita.
Persona proactiva y organizada.
Facilidad para interactuar en grupos.

Dominio de Windows, Microsoft Office,
Internet

Desempeiarse eficientemente en su
Area.

Aptitudes para la Organizacion.
Buenas relaciones interpersonales.
Dinamica entusiasta.

Habilidades para el planeamiento, moti-
vacion, liderazgo y toma de decisiones.

Capacidad para trabajar en equipo y ba-
jo presion.

GRADO DE ESCOLARIDAD:

e Minimo: Formacién profesional
administrativa

e Optimo:

e Curso de Secretariado en Escuela
de negocios
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¢ Mecanografia y taquigrafia.

e Dominio de herramientas informa-
ticas

MANEJO DE EQUIPOS:

Manejo de computador para la digitacion V|
reserva de informacién.

IDIOMAS:

Espafiol

EXPERIENCIA LABORAL Y PROFE-
SIONAL:

Minima en actividades laborales: Haber
desempefiado un cargo académico o admi-
nistrativo, por espacio no inferior a dos
afios.

RESPONSABILIDAD

En cuanto a valores monetarios: No es
responsable del manejo de dinero

En cuanto a informacion y datos: La con-
fidencialidad también sigue siendo un re-
quisito indispensable en esta profesion.
La secretaria tiene un manejo de informa-
cion reservada.

En cuanto a materiales: no es responsa-
ble de materiales.

En cuanto a bienes muebles e inmuebles:
debe cuidar de los muebles de los cuales
hace uso diario, entre ellos: mesa de
computador, sillas, entre otros.

En cuanto a equipo: es responsable del
cuidado de los elementos de oficina a su
disposicién; entre ellos computador, im-
presora, entre otros.

En cuanto a supervision: no supervisa a
ninguno dentro de la Asociacion, razén
por la que no tiene responsabilidad en es-
te aspecto.

En cuanto a trdmites: Responsable de
asistir al gerente en todos los asuntos de
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orden legal, bancarios, comerciales.

CONDICIONES DEL AREA DE TRABA-
JO:

Requiere un area de gestién dispuesta co-
mo oficina de recibo y despacho de asuntos
privados, dotada de Utiles de oficina, equipo
de computo y sala de recibo. Totalmente ai-
reada, con luz, temperatura ambiente, libre
de obstaculos y agentes contaminantes.

EQUIPO DE SEGURIDAD QUE MANE-
JA:

No maneja equipo de seguridad para las ac-
tividades de secretariado.

RIESGOS DE TRABAJO:

Deficiencias en su salud causados por el
estrés laboral.

REQUISITOS FiSICOS:

Contar con plenas facultades mentales vy fi-
sicas para responder favorablemente al
desempefio de sus funciones.

CARACTERISTICAS SOCIOECONOMI-
CAS ESPECIFICAS:

Preferiblemente estrato 2/3. Con vivienda
propia ubicada en el casco urbano del mu-
nicipio de Arbeléez.

REQUISITOS PSICOLOGICOS:

.Caracteristicas de Personalidad: Iniciativa,
discrecion, adaptabilidad, capacidad de tra-
bajo, puntualidad, responsabilidad, limpieza
y orden, paciencia, cooperacion, buen crite-
rio, buena voluntad, dedicacion, pulcritud,
prevision, sinceridad, buena educacion.

OTRAS CARACTERISTICAS

EDAD: 25 a 50 afios
SEXO: Irrelevante
ESTADO CIVIL: Irrelevante

Fuente: Elaboracién propia
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1.1

ANEXO 10. RESULTADOS DE EVALUACION DE DESEMPENO A ASOCIA-
DAS GESTORAS DE AMAYEDA

Cargo: vicepresidente
Nombre: Marleny Tovar

En cuanto a la evaluacion de desempefio aplicada a la lider del grupo (la sefiora
Marleny Tovar), evaluado a todas las asociadas de la Asociacion AMAYEDA, se
tuvo en cuenta un formato con un total de 6 aspectos a evaluar, los cuales inclu-
yen: la orientacion hacia los resultados, calidad, relaciones, iniciativa, trabajo en
equipo y organizacion.

APELLIDOS Y NOMBRES: Marleny Tovar Betancourt

CEDULA DE CIUDADANIA: 26.541.439

CARGO: vicepresidente

FECHA DE EVALUACION: 18 de abril de 2017

Para cada indicador marque con una X el puntaje correspondiente de acuerdo a su
desempefio, teniendo en cuenta que:

1: Rendimiento laboral no aceptable.
2: Rendimiento laboral regular.

3: Rendimiento laboral bueno.

4: Rendimiento laboral muy bueno.
5: Rendimiento laboral excelente.

En el espacio relacionado a observaciones o comentarios, es necesario que anote lo
adicional que usted quiere remarcatr.
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A. ORIENTACION DE RESULTADOS

Las tareas que le asigna su jefe inmediato o las que X
son acorde a su cargo las realiza en el tiempo pre-
visto.

Cumple con las tareas que se le encomienda X

Realiza un volumen adecuado de trabajo X

Asiste de forma cumplida a cada una de las sesio- X
nes programadas por la asociacién para realizar la
produccién de los diferentes productos.

B. CALIDAD

No comete errores en el trabajo

Hace uso racional de los recursos

No requiere de supervision frecuente

x| X X| X

Considera que desarrolla cada una de las activida-
des que le competen de la forma mas adecuada y
organizada posible obteniendo los resultados espe-
rados.

C. RELACIONES INTERPERSONALES

Se muestra cortés con los clientes y con sus com- X
parieros

Evita los conflictos dentro del equipo X

Mantiene relaciones cordiales e interactla adecua- X
damente con sus comparieros(as) de trabajo.

D. INICIATIVA
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Apoya la generacion de nuevas ideas y conceptos X
para el mejoramiento de la asociacion.

Se muestra asequible al cambio X

Tiene gran capacidad para resolver problemas X

E. TRABAJO EN EQUIPO

Muestra aptitud para integrarse al equipo X

Se identifica facilmente con los objetivos del equipo X

F. FORMACION

Su grado de escolaridad es suficiente para el X
desempeiio en su cargo.

VALORACION DEL DESEMPENO: 4

FIRMA DEL EVALUADO:

ANALISIS DE RESULTADOS DE EVALUACION DE DESEMPERNO

A partir de lo anterior, se puede deducir que la asociada tiene un rendimiento la-
boral muy bueno. La respectiva evaluacion dio los siguientes resultados:

A. Orientacién de resultados: las integrantes de la Asociacion terminan el tra-
bajo asignado en el tiempo previsto, puesto que cada una es muy cumplida, eje-
cutan las tareas encomendadas adecuadamente y cumplen con el nimero total
de unidades a producir requeridas para atender las necesidades de los clientes.

Por otro lado, realizan un volumen adecuado de produccién acorde con su capa-
cidad fisica, puesto que son mujeres que a pesar de su edad (la mayoria se en-
cuentran en edades de entre los 45 a los 65 afios), trabajan eficientemente.
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Respecto a la formacién académica, cuentan con un nivel minimo o basica pri-
maria, con refuerzos mediante cursos orientados por instituciones gubernamen-
tales tales como el Servicio Nacional de Aprendizaje (SENA), en técnicas de
produccién de alimentos, por lo que cuentan con los conocimientos para realizar
un volumen adecuado de produccién en la calidad requerida.

B. Calidad: como resultado de la evaluacién de desempefio se concluye que el
nivel de errores en el trabajo es minimo, puesto que tienen medidas y pesos
exactos para los productos que elaboran, lo cual indica que hacen un uso racio-
nal de los recursos puesto que mencionan que cada gramo que incluyen dentro
de sus productos lo recuperan en el precio de venta. Sin embargo, en este as-
pecto consideramos que, a pesar de lo mencionado por la lider de la Asociacion,
no cuentan con un sistema eficiente para calcular el costo de sus productos.

En la Asociacion se ha establecido una supervision frecuente solo para aquellas
personas que ingresan por primera vez, quienes se encuentran en el proceso de
aprendizaje de la elaboracion de los productos. Es muy importante para las mu-
jeres de la Asociacién ensefiarles el proceso productivo de la manera correcta,
junto con la supervision correspondiente, para evitar pérdidas por deficiencias e
imperfectos en los productos elaborados.

Las mujeres miembros de la Asociacion, desarrollan las actividades que les
competen de la forma mas adecuada y organizada posible, obteniendo los resul-
tados esperados, puesto que son muy organizadas.

C. Relaciones interpersonales: son adecuadas, puesto que son cordiales y
respetuosas entre si evitando conflictos. Cuando se presentan inconveniente o
diferencias, se resuelve inmediatamente a través del didlogo y una comunicacion
directa.

D. Iniciativa: Como filosofia se acepta y motiva las nuevas ideas para el mejo-
ramiento del desempefio general. Cada sugerencia o aporte por parte de las in-
tegrantes es escuchado y analizado para medir su impacto. Mediante la partici-
pacion de todas las asociadas se han disefiado o mejorado los productos del
portafolio actual y deméas mejoras continlas adoptadas diariamente. Gracias al
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deseo de superacion y mejora constante, se trabaja con una mentalidad abierta
al cambio.

E. Trabajo en equipo: En relacién con el trabajo en equipo, las integrantes de
la Asociacién muestran aptitud para integrarse al equipo y trabajar con cada una
de sus compairieras de trabajo.

Sin embargo, se notable la sobrecarga de trabajo y mayor aporte realizado por
las 3 0 4 lideres del grupo, quienes han asumido 100% el compromiso y la res-
ponsabilidad en la gestion de las operaciones de la Asociacion. Igualmente, si
bien es cierto que las asociadas tienen los mismos derechos, los deberes y
compromisos no son equitativamente asumidos por las 18 integrantes.

F. Formacién: En cuanto a la formacién, las asociadas cuentan con grado de
escolaridad bueno segun la sefiora Marleny, ya que se han capacitado en los
aspectos necesarios para desempefiarse efectivamente en su cargo.

Cargo: Auxiliar de produccion

Dado que es importante conocer o detectar si el personal tiene un desempefio
por debajo de los estandares establecidos, fue necesario aplicar la evaluacion de
desempefio a una de las asociadas, quien hizo la correspondiente evaluacién de
acuerdo al desempefio en las actividades que realiza dentro de la asociacién.

Fuente: Elaboracion propia.
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APELLIDOS Y NOMBRES: Nereida Estrada Manrique

CEDULA DE CIUDADANIA: 49.653.637

CARGO: Aukxiliar de produccion

FECHA DE EVALUACION: 18 de abril de 2017

desempeiio, teniendo en cuenta que:
1: Rendimiento laboral no aceptable.
2: Rendimiento laboral regular.

3: Rendimiento laboral bueno.

4: Rendimiento laboral muy bueno.

5: Rendimiento laboral excelente.

adicional que usted quiere remarcar.

Para cada indicador marque con una X el puntaje correspondiente de acuerdo a su

En el espacio relacionado a observaciones o comentarios, es necesario que anote lo

A. ORIENTACION DE RESUL-
TADOS

Las tareas que le asigna su je-
fe inmediato o las que son
acorde a su cargo las realiza
en el tiempo previsto.

las que siempre
se producen los
productos acor-
dados

Cumple con las tareas que se
le encomienda
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Realiza un volumen adecuado
de trabajo

Depende de la
cantidad de pro-
ductos que han
sido solicitados
0 contratados

Asiste de forma cumplida a
cada una de las sesiones pro-
gramadas por la asociacion
para realizar la produccion de
los diferentes productos.

. CALIDAD

No comete errores en el traba-
jo

Hace uso racional de los re-
Cursos

No requiere de supervision
frecuente

Nadie realiza
supervision  en
las tareas a rea-
lizar en la aso-
ciacion

Considera que desarrolla cada
una de las actividades que le
competen de la forma més
adecuada y organizada posi-
ble obteniendo los resultados
esperados.

. RELACIONES INTERPER-

SONALES

Se muestra cortés con los
clientes y con sus compafieros
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Evita los conflictos dentro del
equipo

Mantiene relaciones cordiales
e interactia adecuadamente
con sus compafieros(as) de
trabajo.

. INICIATIVA

Apoya la generacion de nue-
vas ideas y conceptos para el
mejoramiento de la asocia-
cion.

Se muestra asequible al cam-
bio

Tiene gran capacidad para re-
solver problemas

. TRABAJO EN EQUIPO

Muestra aptitud para integrar-
se al equipo

Se identifica facilmente con los
objetivos del equipo

FORMACION

Su grado de escolaridad es
suficiente para el desempefio
en su cargo.

X Hemos recibido

constantemente
capacitaciones
por parte del
SENA
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VALORACION DEL DESEMPENO: 4.4

FIRMA DEL EVALUADO:

ANALISIS DE RESULTADOS DE EVALUACION DE DESEMPENO

A partir de lo anterior, se puede deducir que la asociada tiene un rendimiento la-
boral muy bueno de acuerdo a la evaluacién de desempefio aplicada. Sin em-
bargo, es de resaltar que debido a que la asociacion no tiene manuales de fun-
ciones establecidos para cada uno de los cargos, las personas que intervienen
en la ejecucion de las diferentes actividades, no tienen conocimiento de si estan
cumpliendo debidamente con las tareas que son acordes a su cargo o0 no, puesto
gue todas desempefian las mismas funciones sin haber una especializacion en
las actividades que realizan.

A partir de la evaluacion de desempefio aplicada a la asociada, se pudieron ob-
tener los siguientes resultados:

Orientacion de resultados: La asociada considera que debido a que el
volumen de produccién no es alto, cada una de las participantes en la produc-
cion de los diferentes productos cumple debidamente las funciones que le com-
peten, puesto que el personal es suficiente; asi mismo se tienen horarios pro-
gramados y acordes al volumen de productos a producir. Por otra parte, las aso-
ciadas tienen los conocimientos suficientes en la elaboracién de productos dado
gue constantemente reciben cursos por parte del SENA.

Calidad: En cuanto al aspecto de calidad, manifiesta que no se cometen
errores contantemente, puesto que se cuentan con los conocimientos suficientes
en la elaboracion de los productos y, ademas de ello cada una realiza las activi-
dades que le competen de la forma mas adecuada y organizada posible, obte-
niendo los resultados esperados y haciendo uso racional de los recursos, sin ge-
nerar desperdicio de los mismos.
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C.

Relaciones interpersonales: La asociada manifiesta que las integrantes de
la asociacion tienen relaciones interpersonales sobresalientes, puesto que traba-
jan en equipo de la mejor forma posible; se muestran cortés con sus comparfieras
y con los clientes a la hora de realizar la respectiva venta de los productos que
elaboran y evitan conflictos dentro del equipo.

Iniciativa: Cada una de las asociadas aportan en la generacion de nuevas
ideas para el mejoramiento de la asociacion, se muestran asequibles a los cam-
bios que se estimen pertinentes en las diferentes areas que conforman la aso-
ciacion, y propenden por dar solucién oportuna a los convenientes o problemas
gue se puedan presentar, en la ejecucion de las diferentes tareas a que haya lu-
gar dentro de la asociacion para el cumplimiento de sus objetivos.

Trabajo en equipo: Dado a que todas son mujeres que residen en el muni-
cipio de Arbelaez y algunas de ellas comparten espacios fuera de la asociacion,
el integrarse al equipo y mostrar empatia con las demas asociadas no es un in-
conveniente, puesto que quienes hacen parte de la asociaciébn son mujeres que
ademas de querer lograr los objetivos econdmicos de manera conjunta, buscan
forjar una estrecha relacion de amistad; por otra parte, las asociadas se identifi-
can facilmente con los objetivos del equipo, puesto que los objetivos de la aso-
ciaciéon sobresalen por encima de los objetivos personales.

Formacion: Todas las asociadas desempefian las mismas funciones, lo que in-
dica que no tienen una especializacion en las tareas que deben ejecutar o reali-
zar, asi mismo dado a que todas se desempefian en el cargo de auxiliar de pro-
duccién, consideran tienen el grado de escolaridad suficiente y por ende los co-
nocimientos necesarios para la elaboracién de sus productos, ya que constan-
temente estan recibiendo capacitaciones por parte del SENA en esta area (pro-
duccion).

Fuente: Elaboracién propia.
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ANEXO 11. ENTREVISTAS PERSONALIZADAS

Para la obtencion de informacidén necesaria, con el proposito de hacer la detec-
cion de necesidades de capacitacion, se hizo uso de diferentes herramientas,
entre estas las entrevistas personalizadas a dos miembros de la Asociacion. Las
preguntas previamente disefiadas y respondidas por dos de las lideres de la
Asociacion, fueron:

1. ¢Qué conocimientos técnicos y profesionales considera usted le hace falta
para realizar sus funciones adecuadamente?

2. ¢Qué herramientas de trabajo considera le hacen falta para elevar la cali-
dad de su trabajo?

3. ¢ Qué entrenamiento cree necesaria para mejorar sus relaciones personales
con su equipo de trabajo y los clientes?

Se decidi6 aplicar las preguntas de evaluacion de desempefio a la sefiora Mar-
leny Tovar, puesto que es considerada como una de las lideres dentro de la
Asociacion. También se realiz6 la entrevista a la sefiora Carmenza Pulido quien
ocupa el cargo de secretaria en la asociacion AMAYEDA, y quien es considerada
como otra de las lideres de la asociacion.

A continuacion, se dara a conocer las respuestas a los interrogantes, desde el
punto de vista de cada una de las asociadas entrevistadas, a través de un cua-
dro comparativo.

Fuente: Elaboracién propia.
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ANEXO 12. ENTREVISTA A ASOCIADAS DE LA ASOCIACION AMAYEDA
PREGUNTAS

Asociada 1: Marleny Tovar (lider)

1. ¢Qué conocimientos técnicos y profesionales considera usted le hace
falta para realizar sus funciones adecuadamente?

De acuerdo al punto de vista de la sefiora Marleny Tovar, el cual es compartido
con el resto de las mujeres de la Asociacion, los conocimientos que les hacen
falta para realizar sus funciones adecuadamente, estan relacionados con la ven-
ta de sus productos, ya que no han recibido ningin entrenamiento en ventas, lo
gue no significa que no puedan hacerlo, pero con un curso de este tipo podrian
obtener mejores resultados.

Otro de los aspectos que destacamos y que también fue mencionado por la se-
Aora Marleny Tovar, es que las mujeres de la Asociacién requieren de conoci-
mientos en cuanto a la parte contable, ya que considera que es importante que
todas cuenten con un minimo de conocimiento para que todas conozcan las ci-
fras del negocio, para que cuando la persona encargada no esté cualquiera de
las otras se pueda encargar. Las asociadas a Amayeda carecen de conoci-
mientos administrativos en cuanto a que no se especifican correctamente las
funciones que deben desempefiar cada una de ellas (todas las asociadas reali-
zan las mismas funciones), asi mismo hace falta compromiso por parte de ellas
para que asistan a cada una de las sesiones que se tienen programadas para la
respectiva produccién; por otra parte se carece de conocimientos en cuanto a
aspectos de mercadeo, en el sentido de que no se tiene conocimiento de cémo
llegar o expandirse a nuevos mercados, y ofrecer los productos que alli se elabo-
ran, es por ello que se considera no se tiene un alto volumen de ventas y es una
de las mayores falencias que actualmente se presenta.
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Asociada 2: Carmenza Baquero

Las asociadas a Amayeda carecen de conocimientos administrativos en cuanto a
gue no se especifican correctamente las funciones que deben desempefiar cada
una de ellas (todas las asociadas realizan las mismas funciones), asi mismo ha-
ce falta compromiso por parte de ellas para que asistan a cada una de las sesio-
nes que se tienen programadas para la respectiva produccion; por otra parte se
carece de conocimientos en cuanto a aspectos de mercadeo, en el sentido de
gue no se tiene conocimiento de cémo llegar o expandirse a nuevos mercados, y
ofrecer los productos que alli se elaboran, es por ello que se considera no se tie-
ne un alto volumen de ventas y es una de las mayores falencias que actualmente
se presenta.

¢, Qué herramientas de trabajo considera le hacen falta para elevar la cali-
dad de su trabajo?

Asociada 1: Marleny Tovar (lider)

Segun lo comentado por la sefiora Marleny Tovar, las mujeres de la Asociacion
requieren de algunos equipos para elevar la calidad de su trabajo puesto que
cuentan tan solo con algunos equipos que les fueron donados por el Club Rota-
rio de Fusagasuga, quienes les dieron una estufa. Actualmente requieren otros
equipos y utensilios tales como:

. Nevera: Para refrigerar algunos de los ingredientes.
. Rodillo

. Mesas

. Batidora

Las herramientas que se considera hacen falta son aquellas que hacen parte del
area de produccién, es decir nueva maquinaria y equipos que permitan elaborar
nuevos productos y un mayor volumen, dado que actualmente la maquinaria
usada para la elaboracion de los productos es escasa.
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Asociada 2: Carmenza Baquero

Las herramientas que se considera hacen falta son aquellas que hacen parte del
area de produccién, es decir nueva maquinaria y equipos que permitan elaborar
nuevos productos y un mayor volumen, dado que actualmente la maquinaria
usada para la elaboracion de los productos es escasa.

¢, Qué entrenamiento cree necesaria para mejorar sus relaciones personales
con su equipo de trabajo y los clientes?

Asociada 1: Marleny Tovar (lider)

El entrenamiento requerido esta enfocado principalmente en las relaciones per-
sonales con los clientes, por lo cual se hacer necesario un entrenamiento para
mejorarlas, lo cual se puede obtener a través de entrenamiento en ventas con
el propésito de adquirir técnicas para ofrecer un buen trato a los clientes, y asi
tener relaciones interpersonales adecuadas durante el proceso de venta. El obje-
tivo principal de este entrenamiento es hacer que los clientes se sientan como en
su propia casa al momento de ser atendidos y que de esta forma regresen facil-
mente al lugar al sentirse bien atendidos.

La falta de compromiso de muchas de las asociadas no hace posible obtener los
resultados que se esperan, dado que a muchas de las sesiones programadas
llega un nimero limitado de asociadas y muchas de ellas no demuestran iniciati-
va ni aportan en la generacion de nuevas ideas para el mejoramiento de la aso-
ciacion, asi mismo cuando se cita a una reunion muchas de ellas no se hacen
presentes.

Asociada 2: Carmenza Baquero

La falta de compromiso de muchas de las asociadas no hace posible obtener los
resultados que se esperan, dado que a muchas de las sesiones programadas
llega un nimero limitado de asociadas y muchas de ellas no demuestran iniciati-
va ni aportan en la generacion de nuevas ideas para el mejoramiento de la aso-
ciacion, asi mismo cuando se cita a una reunién muchas de ellas no se hacen
presentes. Fuente: Elaboracion propia.
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ANEXO 13. ROLES DE LOS ACTORES INVOLUCRADOS EN EL PROGRAMA
DE CAPACITACION

PASANTE

Objetivo: Generar un impacto significativo individual y grupal en las asociadas de
AMAYEDA, en la gestion de mercadeo de productos.

Roles:
CAPACITADORA (PASANTE)

Es lider e instructora de las asociadas a AMAYEDA, desarrollando sus habi-
lidades y capacidades en la gestion de mercadeo para que puedan aplicarlas en
su trabajo.

Es motivadora para que las asociadas a AMAYEDA, asuman su trabajo con
compromiso, enfrentando situaciones nuevas, planificando y ejecutando accio-
nes inteligentes que faciliten su evolucion y progreso tanto individual como gru-
pal.

Es promotora de la confianza para reforzar actitudes positivas de colabora-
cion, trabajo en equipo y autoestima en las asociadas participantes en el proceso
de capacitacion.

Esta continuamente monitoreando la aplicacion de conocimientos en el am-
biente de aprendizaje, observando sus fallas para corregir mediante estrategias
pedagdgicas apropiadas.

Es también un estudiante al aprender cdmo los estudiantes aprenden, lo que
le permite determinar cual es la mejor manera en que puede facilitarles el apren-
dizaje.

Es la proveedora de recursos pedagogicos y participante de las actividades
de aprendizaje programadas.

Es un experto que mas que un profesor, es visto por los aprendices como
una asesoray amiga.
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APRENDICES (ASOCIADAS A AMAYEDA)
Roles

Son estudiantes autbnomas que buscan su propio conocimiento de distintas
formas y fuentes, y lo perfeccionan con su experiencia personal.

Son aprendices motivadas, comprometidas con su aprendizaje resolviendo
problemas, planeando y dirigiendo su propio proyecto de vida.

Son personas activas que definen sus propias tareas y trabajan en ellas
independientemente del tiempo que requieren, con las tecnologias, herramientas
y trabajo en equipo apropiado.

Actla desde su integracion y desempefio en su propio contexto, estructuran-
do y construyendo su aprendizaje en las actividades investigativas y de analisis
posibles, establecidos por la capacitadora durante el plan de formacion.

Participa en la organizacion y administracion de su propio proceso de apren-
dizaje compartiendo responsabilidades con sus comparieros, reflexionando so-
bre las problematicas, evaluando los resultados logrados y proponiendo juntos
soluciones, bajo la guia de la capacitadora.

Fuente: Elaboracioén propia.
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ANEXO 14. CRONOGRAMA DEL PROGRAMA DE CAPACITACION EN FUN-
DAMENTOS DE MERCADEO

MESES AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE
CAPACITACION/SEMANAS 4 1 2 3 4 1 2 |3 4 5 1 2 3 |a
Modulo producto szggaixeu
Modulo producto s‘ezpﬁ_:mbre
Modulo promocion s ':mbre
T de
noviembre -
Modulo venta directa B

Fuente: Elaboracion propia

En la tabla 1 se puede observar el cronograma del programa de capacitacion en
fundamentos de mercadeo, en el que se plantean los meses de trabajo corres-
pondientes a agosto, septiembre, octubre y noviembre, del afio 2017.

11.1.1 FECHAS DE CAPACITACION

MODULO FECHA SESIONES
Producto 29 agosto - 12 de septiembre 2
Promocion 26 de septiembre 1
Plan de ventas 10 de octubre- 24 de octubre 2
Precio 7 de noviembre 1
Venta directa 21 de noviembre 1
Fuente: Elaboracion propia
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En la tabla 2 se puede observar los diferentes modulos a desarrollar durante el
programa de capacitacion junto con su fecha de desarrollo correspondiente. Los
moédulos a los que se dedicara mas tiempo son: el relacionado con la temética de
producto y el modulo del plan de ventas. Se consideraron estos dos modulos
como los mas importantes debido a la importancia de las ventas y la presenta-
cion de informe de ventas para que AMAYEDA tenga un control sobre este as-
pecto.

ANEXO 15. VISITA REALIZADA A LA ASOCIACION AMAYEDA PARA PRO-
GRAMAR LAS SESIONES DE CAPACITACION

EVIDENCIAS FOTOGRAFICAS

Fuente: Fotografia tomada por Milena Patricia Pinzén Beltran

Actividad: Visita a la asociacion con la finalidad de programar las sesiones del
programa de capacitacion.

Fecha: 1 de agosto de 2017

Objetivo: Programar las sesiones del programa de capacitacion.
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Participantes: Asociadas:
e Rosa Guevara

e Marleny Tovar Betancourt

e Nereida Estrada

e Luz Marina Ramirez
Pasante:

. Maria Fernanda Gémez Camacho

ras de la mafana.

Fuente: Elaboracion propia

El dia 14 de agosto se realizé una reunion con las asociadas de AMAYEDA en el
segundo piso de la plaza de mercado del municipio de Arbeldez con la finalidad
de programar las fechas para el programa de capacitacion. En dicha reunién se
acordo que las capacitaciones serian realizadas los dias martes durante las ho-
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ANEXO 16. AFICHE PROMOCIONAL DEL PROGRAMA DE CAPACITACION

PROGRAMA DE CAPACITACION EN FUNDAMENTOS DE
MERCADEO Y CONTABILIDAD BASICA

DIRIGIDO A:
Microemp

ios locales y ¢ i en general,

OBJETIVO:

Proveer a microempresarios del Municipio de Arbelaez
capacitacion en Fundamentos de Mercadeo y Contabilidad basica.
DURACION:

El programa de Capacitacion tendrd una duracién de 3 meses

(2 horas semanales).

FECHA DE INICIO: 29 de agosto

HORA: 9:00 2. m a 11:00 a.m.

LUGAR: Casa de la cultura.

Documentos requeridos: Fotocopia de cedula de ciudadania que
deberd ser entregada el dia de inicio del Programa de Capacitacion.

Consultas: 3222299451-3138077777

Fuente: Elaboracién propia

En la imagen se puede observar el afiche promocional del programa de capaci-
tacion, el cual cuenta con el siguiente contenido: a quién esté dirigido, cual es su
objetivo, su duracion, fecha de inicio, hora, lugar, documentos requeridos y por
ultimo numeros de consulta. Estos afiches fueron pegados en algunos puntos es-
tratégicos del municipio de Arbelaez, con el fin de dar a conocer acerca del pro-
grama de capacitacion.
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ANEXO 17. COORDINACION DE LOGISTICA DEL EVENTO

EVIDENCIAS FOTOGRAFICAS

Fuente: Fotografias tomadas por Milena Patricia Pinzén Beltran

Actividad: Visita al municipio de Arbeldez con la finalidad de coordinar las dife-
rentes actividades para promocionar y llevar a cabo el programa de capacitacion.

Fecha: 14 de agosto de 2017

Objetivos: Promocionar el programa de capacitacion.

Solicitar aula principal de la casa de la cultura.

En las imagenes se puede observar evidencias fotograficas de la visita al despa-
cho parroquial del municipio de Arbeldaez con la finalidad de solicitar que se
anunciase el programa de capacitacion los dias 26 y 27 de agosto, dias previos

a su inicio.
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ANEXO 18. CARTA PRESENTADA PARA SOLICITUD DE PRESTAMO DE

SALON

Fuente: Elaboracion propia

En la imagen se puede observar la carta que fue presentada ante el sefior Sergio
Arley Luque Rodriguez con la finalidad de solicitar el salén de la casa de la

cultura para el desarrollo del programa de capacitacion.
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ANEXO 19. CARTA DE RESPUESTA POR SOLICITUD DE SALON

Fuente: Elaboracion propia

En la imagen se puede observar la carta de respuesta por parte del Sefior Sergio
Arley Luque Rodriguez a la solicitud realizada para el préstamo del salon de la
casa de la cultura.
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ANEXO 20. PLANEACION DE LAS SESIONES DEL PROGRAMA DE CAPACI-
TACION

20.1.PLANEACION DE LA TEMATICA PRODUCTO

TEMATICA Producto

SESIONES 2

DURACION 4 horas

HORARIO 9:30 am a 11:30 am

LUGAR Casa de la cultura del municipio de Arbelaez

OBJETIVO GENERAL

Definir aspectos clave para la identificacién de
los productos de AMAYEDA.

OBJETIVOS DE LA SESION OBJETIVOS ESPECIFICOS

¢ Identificar los atributos de los productos de
AMAYEDA.

e Describir adecuadamente los productos de
AMAYEDA.

HERRAMIENTAS PEDAGOGI- Proyector

CAS UTILIZADAS

Lapices

Borradores
Papel bond
Marcadores

MATERIALES

SESION 1:

e Elaborar por equipo un afiche o cartel pro-
mocional en donde aparezca uno de los
productos de AMAYEDA acompafado por

ACTIVIDADES DIDACTICAS una frase, su precio, junto con los lugares

APLICADAS de venta. Con la finalidad de dar a cono-
cer los principales aspectos que se tiene
en cuenta en el mercadeo.

SESION 2:




MACROPROCESO DE APOYO

CODIGO: MEXR025

PROCESO EXTENSION UNIVERSITARIA

VERSION: 1

INFORME FINAL DE PRACTICA Y/O PA-

SANTIA

PAGINA: 194 de 257

ben proponer:

AMAYEDA.

Realizaran un ejercicio practico en el que de-

e Empaques y logotipo para los productos de

INDICADOR DE EVALUACION:
(Resultado de aprendizaje)

tener un producto.

AMAYEDA.

ductos de AMAYEDA.

e Conoce cuales son los atributos que puede
¢ |dentifica los atributos de los productos de

e Propone empaque Yy logotipo para los pro-

Fuen

20.1.1.

te: Elaboracion propia

PLANEACION DE LA SESION N° 1

TIEMPO TOTAL REQUERIDO PARA SU DESARROLLO: 120 minutos

TITULO DE LA SESION

Introduccién al mercadeo- Producto: Atributos del

producto

SEGMENTOS DE LA SE-
SION

DESCRIPCION

TIEMPO

1.INICIO INTRODUCCION

Introduccién al Programa de
Capacitacion en Fundamentos de
Mercadeo.

Introduccién al mdédulo produc-
to.

Objetivos a cumplir con el desa-
rrollo de las sesiones.

El Mercadeo.

Actividad introductoria (dinami-
ca).

40 minu-
tos

2.DESARROLLO

Inicio de la sesion producto

Producto

40 minutos




MACROPROCESO DE APOYO

CODIGO: MEXR025

PROCESO EXTENSION UNIVERSITARIA

VERSION: 1

INFORME FINAL DE PRACTICA Y/O PA-

SANTIA

PAGINA: 195 de 257

Definicién de bien y servicio
Necesidades del cliente.

Exposicion de la tematica:
Identificacion de las caracteristi-
cas del producto.

Calidad

Envoltorio, envase, embalaje y
etiqueta.

Funciones del empaque

Etiquetas.

Marca.

2.2. Actividad didéactica- practica

Las asociadas deberan propo-
ner empaque y logotipo para los

productos de AMAYEDA. 30 minutos
Solucién de preguntas: Debe-
ran responder 6 preguntas relacio-
nadas con la tematica.
La actividad a desarrollar sera rea-
3 CIERRE I|z_ada en parejas. Al final cada pa- 10 minutos
reja debera socializar los resultados
de su actividad.
120 minu-
TIEMPO TOTAL tos

Fuente: Elaboracion propia




MACROPROCESO DE APOYO

CODIGO: MEXR025

PROCESO EXTENSION UNIVERSITARIA

VERSION: 1

INFORME FINAL DE PRACTICA Y/O PA-

SANTIA

PAGINA: 196 de 257

20.1.2. PLANEACION DE LA SESION N° 2

TIEMPO TOTAL REQUERIDO PARA SU DESARROLLO: 80 minutos

TITULO DE LA SESION

¢, Como describir mis productos?

SEGMENTOS DE LA SE- DESCRIPCION TIEMPO
SION
. 1.1. Exposicion de la tematica: 40 minu-
1.INICIO - INTRODUCCION ¢,Cémo describir mis productos? t0s
2.2. Actividad didactica- practica
2.DESARROLLO Las asociadas realizaran la 20 minu-
descripcion de uno de los productos tos
de AMAYEDA, segun les sea asigne
la capacitadora.
La actividad a desarrollar sera reali-
3.CIERRE zada de manera individual. Al final 20 minu-
cada una debera socializar los resul- tos
tados de su actividad.
TIEMPO TOTAL 80 minu-
tos

Fuente: Elaboracién propia
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20.2.PLANEACION DE LA TEMATICA PROMOCION Y PUBLICIDAD

TEMATICA Promocion y publicidad
SESIONES 1

DURACION 2 horas

HORARIO 9:30 am a 11:30 am

LUGAR Casa de la cultura del municipio de Arbelaez.

OBJETIVO GENERAL

¢ Definir herramientas de promocion que le
permitan a AMAYEDA darse a conocer
facilmente.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

OBJETIVOS DE LA SESION ¢ |dentificar las principales herramientas de
promocion que puede implementar en
AMAYEDA para darse a conocer.

Conocer las diferentes estrategias de ven-
tas que hay y que puede poner en practi-
ca en su negocio.

HERRAMIENTAS PEDAGOGI- Proyector
CAS UTILIZADAS
e Lapices
MATERIALES: e Borradores
e Papel bond
e Marcadores
SESION 1:
Las asociadas deberan realizar un ejercicio
practico en el cual se aplicardn algunas de las
ACTIVIDADES DIDACTICAS herramientas de promocién dadas a conocer
APLICADAS (material publicitario; tarjetas de presentacion).

Deberan de manera creativa dar a conocer co-
mo las implementarian en los productos de
AMAYEDA.




MACROPROCESO DE APOYO CODIGO: MEXR025

PROCESO EXTENSION UNIVERSITARIA VERSION: 1

INFORME FINAL DE PRACTICA Y/O PA-

PAGINA: 198 de 257
SANTIA

Propone material publicitario para AMA-

NDICADOR DE EVALUACION: YEDA.

(Resultado de aprendizaje)

Fuente: Elaboracion propia

20.2.1. PLANEACION DE LA SESION N° 3

TIEMPO TOTAL REQUERIDO PARA SU DESARROLLO: 95 minutos

TITULO DE LA SESION Promocion y publicidad
SEGMENTOS DE LA SE- DESCRIPCION TIEMPO
SION
. Introduccién al moédulo promo-
) cion y publicidad. 10 minu-
1. INICIO - INTRODUCCION |e Objetivos a cumplir con el desa- tos
rrollo de la sesion.
2.1. Exposicién de la tematica:
. Publicidad
. Herramientas publicitarias .
. Promoci6n 40 minu-
) - tos
. Estrategias de promocion de
ventas
2. DESARROLLO . Estrategias de ventas
2.2. Actividad didactica- practica
30 minu-
Las asociadas deberan realizar un tos
ejercicio practico en el cual se apli-
caran algunas de las herramientas
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de promocion dadas a conocer
(material publicitario; tarjetas de
presentacion). Deberan de manera
creativa dar a conocer como las
implementarian en los productos

de AMAYEDA.
La actividad a desarrollar sera rea-

3 CIERRE I|z_ada en parejas. AI final cada pa- 15 minu-
reja debera socializar los resulta- tos
dos de su actividad.

TIEMPO TOTAL 95 minu-
tos
Fuente: Elaboracién propia
20.3.PLANEACION DE LA TEMATICA PLAN DE VENTAS

TEMATICA Plan de ventas

SESIONES 2

DURACION 4 horas

HORARIO 9:30 am a 11:30 am

LUGAR Casa de la cultura

OBJETIVO GENERAL
Determinar la capacidad de produccion de
AMAYEDA.

OBJETIVOS DE LA SESION OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Calcular la capacidad de producciéon de
AMAYEDA.

e Realizar un informe de ventas.

Lapices

Borradores
Papel bond
Marcadores

MATERIALES:
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ACTIVIDADES DIDACTICAS
APLICADAS

SESION 1:

Se realizara un ejercicio conjunto en el que
se calculard la capacidad de produccién actual
en AMAYEDA. Para la realizacién de este ejer-
cicio se tendra en cuenta el tiempo que se re-
quiere para elaborar uno de los productos de
AMAYEDA, con la finalidad de establecer de
cuanto es la capacidad de produccion de este.

SESION 2:
Se realizard un ejercicio practico en el que

se diligenciara un formato de informe de ven-
tas.

INDICADOR DE EVALUACION:
(Resultado de aprendizaje)

Establece el célculo de producciéon de uno
de los productos de AMAYEDA.
Elabora un informe de ventas.

Fuente:

Elaboracion propia

20.3.1. PLANEACION DE LA SESION N° 4

TIEMPO TOTAL REQUERIDO PARA SU DESARROLLO: 90 minutos

TITULO DE LA SESION Calculo de la capacidad de produccion
SEGMENTOS DE LA SE- TIEM-
SION DESCRIPCION

PO
¢ Introduccion al moédulo plan de ven-
, as. 10 mi-
1.INICIO - INTRODUCCION e Objetivos a cumplir con el desarrollo nutos
de la sesion.
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a. Exposicion de la tematica:
. Ciégalculo de la capacidad de produc- 40 mi-
. Tipos de capacidad de produccién. nutos
. Como calcular la capacidad de pro-
2. DESARROLLO duccion.
a. Actividad didactica- practica
Se realizara un ejercicio de calculo de
la capacidad de produccién de manera 30 mi-
conjunta con las asociadas, con la fina- nutos
lidad de ensefiarles coémo hacer el
calculo de la capacidad de produccion.
La actividad a desarrollar sera realiza-

3 CIERRE da de manera conjunta con las asocia- 10 mi-
das, entre todas se sacara una conclu- nutos
sion en relacién a la capacidad de pro-
duccién.

TIEMPO TOTAL 90 mi-
nutos
Fuente: Elaboracién propia
20.3.2. PLANEACION DE LA SESION N° 5
TIEMPO TOTAL REQUERIDO PARA SU DESARROLLO: 100 minutos

TITULO DE LA SESION Plan de ventas

SEGMENTOS DE LA SE-

SION DESCRIPCION TIEMPO

e Introduccion haciendo referen- 10 minu-
1. INICIO - INTRODUCCION cia a la importancia del plan de tos

ventas en la asociacion.
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2.

DESARROLLO

Exposicion de la tematica:

. Qué son las ventas.

. El plan de ventas.

. Aspectos principales a tener en
cuenta para hacer un plan de ven-
tas (objetivos, estrategias, tacticas
y acciones).

. Ejercicio practico elaborando un
informe de ventas de manera con-
junta con las asociadas.

50 minu-
tos

Actividad didactica- practica

. Las asociadas deberan realizar 30 minu-
un ejercicio practico, en el que de- tos
beran presentar un informe de ven-
tas trimestral.

3.

CIERRE

La actividad a desarrollar sera de
manera individual. Los resultados
obtenidos seran comparados, para
verificar que estén bien. De igual
forma se socializaran y analizaran
de manera conjunta.

10 minu-
tos

TIEMPO TOTAL

100 minu-
tos

Fuente: Elaboracién propia
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20.4.PLANEACION DE LA TEMATICA PRECIO.

TEMATICA Precio

SESIONES 1

DURACION 1 hora

HORARIO 9:30 am a 11:30 am
LUGAR Casa de la cultura

OBJETIVOS DE LA SESION

OBJETIVO GENERAL
Establecer estrategias de precios que se ade-
cuen a los productos de AMAYEDA.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Conocer los diferentes aspectos y estrate-
gias que se deben tener en cuenta para la
fijacion de precios.

Aplicar las estrategias para determinar pre-
cios que se adecuen a AMAYEDA.

HERRAMIENTAS PEDAGOGI- Proyector
CAS UTILIZADAS
e Lapices
MATERIALES * Borradores
¢ Papel bond
e Marcadores
SESION 1

ACTIVIDADES DIDACTICAS
APLICADAS

¢ Las asociadas deberan realizar un ejercicio
practico en el cual deberan visitar dos ne-
gocios considerados como competencia
indirecta, para averiguar los precios que
ofrecen y asi determinar el precio de sus
productos.

e Por otro lado, deberan responder cuatro
preguntas practicas relacionadas con la
tematica de precio.
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INDICADOR DE EVALUACION:
(Resultado de aprendizaje)

Aplica los diferentes aspectos y estrate-
gias que se deben tener en cuenta para la fija-
cién de precios en los productos de AMAYEDA.

Fuente: Elaboracién propia

20.4.1. PLANEACION DE LA SESION N°6

TIEMPO TOTAL REQUERIDO PARA SU DESARROLLO: 110 minutos

TITULO DE LA SESION

Precio

SEGMENTOS DE LA SE-

SION DESCRIPCION TIEMPO
o Introduccion al médulo pre-
1. INICIO - INTRODUC- cio. 10 minu-
CION . Objetivos a cumplir con el tos
desarrollo de la sesion.
Exposicion de la tematica:
o Qué es el precio. 40  minu-
. Aspectos a tener en cuenta tos
para la fijacion de precios.
5 DESARROLLO . E_strateglas para determinar
precios.
2.2. Actividad didactica- prac-
tica 40 minu-
o Las asociadas deberan rea- tos

lizar un ejercicio préactico en el
cual deberan visitar dos nego-
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cios considerados como compe-
tencia indirecta, para averiguar
los precios que ofrecen y asi de-
terminar el precio de sus pro-
ductos de acuerdo a los precios
gue ellos tengan.

Por otro lado, deberan res-
ponder cuatro preguntas practi-
cas relacionadas con la temati-
ca de precio.

La actividad a desarrollar sera
realizada en parejas.

3. CIERRE Una representante de cada una 20 tr(r;lsnu-
de las parejas debera socializar
el desarrollo de su actividad.
TIEMPO TOTAL 110 mi-
nutos

Fuente: Elaboracién propia




MACROPROCESO DE APOYO CODIGO: MEXR025

PROCESO EXTENSION UNIVERSITARIA VERSION: 1

INFORME FINAL DE PRACTICA Y/O PA-

PAGINA: 206 de 257
SANTIA

20.5.PLANEACION DE LA TEMATICA VENTA DIRECTA

TEMATICA Venta directa

SESIONES 2

DURACION 2 horas

HORARIO 9:30 am a 11:30 am

LUGAR Casa de la cultura del municipio de Arbe-
laez

OBJETIVO GENERAL
Establecer estrategias de precios que se
adecuen a los productos de AMAYEDA.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

OBJETIVOS DE LA SESION

e Conocer los diferentes aspectos y es-
trategias que se deben tener en cuen-
ta para la fijacién de precios.

e Aplicar las estrategias para determinar
precios que se adecuen a AMAYEDA.

e Lapices

MATERIALES e Borradores
e Papel bond
e Marcadores

SESION 1
e Se realizara un ejercicio practico en el
gue las asociadas, deberan hacer la
presentacion de sus productos si-
guiendo los pasos dados a conocer.
Cada una debera atender a un cliente,

ACTIVIDADES DIDACTICAS
APLICADAS
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al cual debe presentarle su negocio y
darle a conocer su producto en 5 mi-
nutos.

e Se realizara un ejercicio practico de una
venta. Cada uno(a) tendra que ven-
der los productos de AMAYEDA a un
cliente, implementando la técnica de
venta que considere mejor para la si-
tuacidon que se le presente.

SESION 2

Se realizara un ejercicio practico de
venta de un determinado producto. En el
que se debera atender a un tipo de cliente.
De acuerdo a la actitud que dicho cliente
tome debera ser la aplicacion de las temati-
cas vistas en relacion a venta directa.

INDICADOR DE EVALUA-

CION: (Resultado de aprendiza-

je)

e Presenta su empresa a un cliente de la
forma correcta.

e Aplica técnicas eficientes durante el
proceso de venta, que le permiten ce-
rrar cada venta con éxito.

Fuente:

Elaboracion propia
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20.5.1. PLANEACION DE LA SESION N°7

TIEMPO TOTAL REQUERIDO PARA SU DESARROLLO: 120 minutos

TITULO DE LA SESION Venta directa

SEGMENTOS DE LA SE- DESCRIPCION
SION

TIEMPO

1. INICIO - INTRODUC- ta directa.

CION

tematica.

. Introduccién al médulo ven-

o Objetivos a cumplir con el
desarrollo de las sesiones de la

120 mi-
nutos

sa

de ventas
- ¢, Que vende?
- ¢ Quién lo compraria?

2. DESARROLLO i 9
- ¢, Cual es la solucién?

. Técnicas de ventas

gue se esta ofreciendo

Exposicion de la tematica:
. Como presentar su empre-

-Elementos de una presentacion

- ¢Por qué lo comprarian?

-Técnica de Venta Nro.
Atraer la ATENCION del cliente
-Técnica de Venta Nro.

Crear el INTERES del cliente:
-Técnica de Venta Nro. 3.- Des-
pertar el DESEO por adquirir lo

50 minu-
tos

1.-

2.-
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-Técnica de Venta Nro. 4.- Lle-
var al cliente hacia la ACCION y
cerrar la venta

2.2 Actividad didactica- prac-
tica

Se realizara un ejercicio
practico en el que las asocia-
das, deberan hacer la presenta-
cion de sus productos siguiendo
los pasos dados a conocer. Ca-
da una debera atender a un
cliente, al cual debe presentarle
Su negocio y darle a conocer su
producto en 5 minutos.

40 minu-
tos

3.

CIERRE

Se realizara una socializacion
sobre la actividad realizada,
analizando y evaluando la pre-
sentacion de ventas realizada,
junto con las técnicas de venta
empleadas.

10 minu-
tos

TIEMPO TOTAL

120 mi-
nutos

Fuente: Elaboracion propia
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20.5.2.

PLANEACION DE LA SESION N°8

TIEMPO TOTAL REQUERIDO PARA SU DESARROLLO: 100 minutos

TITULO DE LA SESION

Tipos de clientes

PARTES DE LA SESION

DESCRIPCION

TIEMPO

1.

INICIO -
CION

INTRODUC- |

Introduccion a la tematica.
Importancia de la buena
atencion a los clientes.

10 minu-
tos

2.

DESARROLLO

Exposicidon de la tematica:

Técnicas de cierre de ven-
tas
-Cierre directo
-Cierre de la alternativa
-Cierre por amarre
-Cierre de la dificultad
-Cierre por equivocacion
-Cierre imaginario
-Cierre Benjamin Franklin

Tipos de clientes
-Activos
-Potenciales
-Sabelotodo
-Indeciso
-Quejoso
-Impaciente
-Silencioso
-Amiguero
-Negociador

40

minu-
tos
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2.2. Actividad didactica- prac-
tica

Se realizara un ejercicio prac-
tico de una venta. Cada uno(a)
tendréa que vender los productos
de AMAYEDA a un cliente, im-
plementando la técnica de venta
gue considere mejor para la si-
tuacién que se le presente.

40 minu-
tos

3.

CIERRE

Se realizard una socializacion
sobre la actividad realizada.
Analizando y evaluando la pre-
sentacion de ventas realizada,
junto con la atencion brindada al
tipo de cliente que le correspon-
dio.

10 minu-
tos

TIEMPO TOTAL

100 mi-
nutos

Fuente: Elaboracién propia
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SION

PUBLICIDAD =\

ANEXO 21. DIAPOSITIVAS PARA EL DESARROLLO DE LA CUARTA SE-

"Tiene que ver con todos los
esfuerzos que usted, debe hacer
para dar a conocer sus productos
y aumentar sus ventas”,

"Nadie comprard algo que no conoce. Hay
que hacerle saber a la gente que existe
una solucién para sus problemas; que
usted tiene ese producto o servicio con el
que han soffado”. (Trabajo.com, SF)

.o

'_".;
¢ )

® a
Tarjetas de presentacién

o060

Material publicitario

Participacion en ferias
empresariales

Fuente: Elaboracion propia

En las imagenes se puede observar las diapositivas que sirvieron de apoyo para
el desarrollo de la cuarta sesion del programa de capacitacion.
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ANEXO 22. APERTURA AL PROGRAMA DE CAPACITACION EN FUN-

DAMENTOS DE MERCADEO

Fuente: Fotografia tomada por Patricia Pinzén.

Actividad: Apertura al programa de capacitacion y desarrollo de primera sesion.

Fecha: 29 de agosto de 2017.

Objetivos:

Dar apertura al programa de capacitacion en fundamentos de mercadeo.

Realizar la primera sesion del programa de capacitacion.

Participantes
Asociadas:

Marleny Tovar Betancourt
Ceclilia Umaia

Rosa Guevara

Carmenza Baquero
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Martha Quinayas
Nereida Estrada

Docente: Olga Cuervo Nova

Pasante:
« Maria Fernanda Gémez Camacho

El dia 29 de agosto de 2017 se dio apertura al programa de capacitacion en fun-
damentos de mercadeo, a las 9:30 de la mafana. Para dar inicio, la docente Ol-
ga Cuervo Nova, asesora de la pasante en el diagnostico, disefio, ejecucion y
desarrollo del programa, se encargé de hacer la apertura con una corta charla en
la que dio a conocer el objetivo del programa de capacitacion, animando a las
asociadas a participar durante todo el proceso, ademas de presentar a la estu-
diante capacitadora.
Fuente: Elaboracién propia
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ANEXO 23. EJECUCION DE LAS SESIONES DEL PROGRAMA DE CAPACI-
TACION

SEPTIMA SESION

EVIDENCIAS FOTOGRAFICAS

Fuente: Fotografia tomada por Patricia Pinzén

Actividad: Séptima sesion del programa de capacitacion.
Fecha: 21 de noviembre de 2017.
Objetivos:
¢ Realizar la séptima sesion del programa de capacitacion.

e Dar a conocer la temética: Precio.
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e Realizar un ejercicio practico en relacion a la temética vista.
Asociadas:

e Marleny Tovar Betancourt

e Maria Josefa Cangrejo

e Rosa Guevara

¢ Nereida Estrada

e Luz Marina Ramirez
Pasante:

e Maria Fernanda Gbmez Camacho

El dia 23 de noviembre de 2017 se realizé la séptima sesion del programa de ca-
pacitacion, a las 9:30 de la mafiana.

Previo al inicio del programa de capacitacion se tuvo que solicitar el préstamo del
proyector en la alcaldia del municipio, junto con las sillas necesarias. Luego de
realizado dicho préstamo se adecuaron las instalaciones organizando las sillas,
junto con el proyector.

A continuacion, se da a conocer el desarrollo de la sesion:
INICIO- INTRODUCCION

Para dar inicio a la séptima sesion del programa de capacitacion se procedié a:

« Dar aconocer los objetivos a cumplir con el desarrollo de la sesién.
Los objetivos planteados para cumplir durante esta séptima sesion con la
tematica del precio fueron:
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1. Conocer los diferentes aspectos y estrategias que se deben tener en cuenta
para la fijacion de precios.

2. Aplicar las estrategias para determinar precios que se adecuen a AMA-
YEDA.

e Realizar laintroduccion a la tematica: Precio. Se realizo la introduccion a
la tematica de precio mencionando a las asociadas de manera muy general,
gue se deben tener en cuenta una serie de aspectos y estrategias para de-
terminar los precios de cualquier producto. Mencionando ademas que es
importante revisarlos y estudiarlos con cuidado ya que de la buena fijaciéon
de estos precios depende el éxito de su negocio. También se les menciono
gue unos buenos precios pueden darles como resultado unas buenas ga-
nancias y por lo tanto mejores resultados en su negocio.

DESARROLLO
Exposicidon de la tematica

e Para el desarrollo de la séptima sesion del programa de capacitacion se
realizo la introduccion a la temética dando a conocer a las asociadas la im-
portancia de establecer un precio adecuado para sus productos teniendo en
cuenta que este es el valor que los clientes estan dispuestos a pagar por
estos. Asimismo, se les menciond la importancia de establecer una serie de
estrategias con la finalidad de que dichos precios sean establecidos de la
mejor manera posible para asi obtener unas buenas utilidades, que alcan-
cen a cubrir los costos en los cuales se incurrié para la producciéon de los
mismos.

Aspectos tratados:
* Qué es el precio.
* Aspectos a tener en cuenta para la fijacion de precios.

« Estrategias para determinar precios.
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Actividad didactica- practica

Por otra parte, para la segunda fase de la séptima sesion se propuso una activi-
dad practica al aire libre por medio de la cual las asociadas tuvieron que visitar
dos negocios considerados como competencia indirecta, para averiguar los pre-
cios que ofrecian y asi determinar el precio de sus productos de acuerdo a di-
chos precios. Para esto se conformaron dos equipos de trabajo conformados por
las siguientes integrantes:

Grupo 1:
e Marleny Tovar Betancourt
¢ Nereida Estrada
e Rosa Guevara
Grupo 2:
e Maria Josefa Cangrejo

e Luz Marina Ramirez

Fuente: Fotografia tomada por Milena Patricia Pinzon Beltran.
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En la imagen se puede observar el proceso de asignacion de los productos para
cada uno de los grupos. Luego de realizada la asignacion correspondiente para
cada uno, procedieron a realizar las averiguaciones con la finalidad de determi-
nar el precio de sus productos.

Grupo 1

Fuente: Fotografias tomadas por Maria Fernanda Gomez

Grupo 2

Fuente: Fotografias tomadas por Maria Fernanda Gémez
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En las imagenes anteriores se puede observar el proceso de averiguacion reali-
zado por las asociadas en panaderias del municipio de Arbelédez.

CIERRE

Para el cierre de la sesion del dia 23 de noviembre se realizé una conclusion ge-
neral sobre los resultados obtenidos por cada uno de los grupos luego de reali-
zado el proceso de averiguacion.

Al grupo numero uno le fue asignados productos mas vendidos en el mercado ta-
les como las mantecadas y el pan. Por otro lado, el grupo nimero dos tuvo que
averiguar los precios de la cuca y las achiras, productos que no son ofrecidos en
el mercado en grandes cantidades por lo cual se les dificulto hacer el proceso de
averiguacion. Sin embargo, los dos grupos llegaron a la conclusién de que los
productos de AMAYEDA si cuentan con unos buenos precios en relacion a los
productos de la competencia, aunque a pesar de esto se considerd que sus pro-
ductos deben tener en cuenta estrategias no solo enfocadas en la comparacion
de sus precios con los de la competencia sino con datos reales tales como el
célculo de costos, de mano de obra, entre otros que verdaderamente les permite
ser mucho mas objetivos en el calculo y determinacion de los precios de sus
productos.

CONCLUSIONES GENERALES

Se considera que la séptima sesion se desarroll6 a cabalidad cumpliendo con el
objetivo establecido, por medio del cual se proponia darles a conocer a las aso-
ciadas los diferentes aspectos y estrategias que se deben tener en cuenta para
la fijacion de precios, ademas de aplicar las estrategias para determinar precios
gue se adecuan a AMAYEDA, como es el caso de la estrategia por medio de la
cual se determinan los precios de nuestros productos teniendo en cuenta los de
la competencia.

Fuente: Elaboracion propia
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ANEXO 24. EVIDENCIA DEL DILIGENCIAMIENTO DE LA CARTILLA EN FUN-
DAMENTOS DE MERCADEO

En las imagenes se puede observar evidencia del diligenciamiento de la cartilla
que fue disefiada para dar cumplimiento al objetivo numero dos del presente tra-
bajo de grado y que sirvib como guia para cada una de las sesiones del Programa
de capacitacion.

* Modo de conservadde: 1 Importanty ters en Gmnia e il en dado <ain

70 vays & consumic ef producto inmediatamente. uited gueride
A0 a conocer cudl s 6l modo de commorvaddng ya wa ete,
ol producto en 1 empadue (In sber Antes da ey CONMIdO U

otro,

+  Explicsr por qué deberfan comprar. ¢f producto:
Usted. deba hacerle taber 8w posible
comprador por qué  debarfs  comprar o
producto. Puede contare cSmo e sa W
Producto, <omo W producto va @ hacerks Mk
feliz,

¢ como tos productos

producto: debe explicar
« Beneficios del o compres bl
e
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ANEXO 25. FORMATO CONTROL DE ASISTENCIA PROGRAMA EN FUN-
DAMENTOS DE MERCADEO SESION N°4

FECHA: 10 DE OCTUBRE DE 2017

Fuente: Elaboracion propia.

En la imagen se puede observar el control de asistencia de la cuarta sesion del
programa de capacitacion, la cual tuvo una asistencia total de 5 asociadas.
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ANEXO 26. ACTAS DE LAS SESIONES DEL PROGRAMA DE CAPACITA-

CION

ANEXO 7. ACTA SESION N°3

EVIDENCIAS FOTOGRAFICAS
Imagen 19. Tercera sesion

Fuente: Fotografis tomads por Patricia Pinzon

Actividad: Tercera sesion del programa de capacitacion.
Fecha: 26 de septiembrede 2017.

Objetivos:
* Reslzarls tercers sesion del programs de capactacon.
* Dara conocerla temstica: ; Como describir mis productos?
* Reslzarun ejercicio practico en relacon s ls tematics vista.

ANEXO 2. ACTA SESION N°4

Fuente: Folografia 1omada por Paricia Pinzon

Actividad: Cuarta sesion 02l programa g2 Capacitacion
Fecha: 10 02 ochre g2 2017.

Objetivos:
* Reaizar 13 cuarta sesion O3 programa d2 capacitacion
o Dar 3 conooer 13 12M3NCa. PUDICKIad y promocion
o Raaizar un Serciclo pracico an ralacion 313 1Bamanca vista

Fuente: Elaboracion propia.

En las imagenes se puede observar las actas correspondientes a dos de las se-
siones del programa de Capacitacion, dichas actas fueron disefiadas con la finali-

dad de realizar un registro de cada una de dichas sesiones.
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ANEXO 27. EVALUACION DE LAS SESIONES DEL PROGRAMA DE CAPA-
CITACION

INFORME DE DESEMPENO INDIVIDUAL PRIMERA SESION

A continuacion, se da a conocer el desempefio individual de cada una de las aso-
ciadas durante la primera sesion del programa de capacitacion:

FORMATO DE EVALUACION DEL DESEMPENO ACADEMICO INDIVIDUAL
ASOCIACION AMAYEDA DEL MUNICIPIO DE ARBELAEZ

APELLIDOS Y NOMBRES: TOVAR MARLENY

CEDULA DE CIUDADANIA: 26541439

FECHA DE EVALUACION:31 de agosto de 2017

Para la presente evaluacién se tendran en cuenta los siguientes criterios:
1: Malo

2: Regqular.

3: Bueno.

4: Muy bueno.

5: Excelente.

PUN-
INDICADOR/GRADO TOS

ORIENTACION DE RESULTADOS

Las tareas que le son asignadas son realizadas en
el tiempo previsto.
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Cumple con las tareas que se le encomienda. X 4
Identifica los atributos de un producto. X 4
Emplea un afiche publicitario para dar a conocer su X 4
producto.
DESEMPENO ACADEMICO
Responsabilidad. X 4
Comprension de situaciones. X 4
No requiere de supervision frecuente X 4
RELACIONES INTERPERSONALES
Se muestra cortés con sus compafieros X 4
Evita los conflictos dentro del equipo X 4
Mantiene relaciones cordiales e interactia adecua- X 4
damente con sus compafieros(as).
Cooperacién con el equipo. X 4
HABILIDADES
Creatividad 3
X
Adaptabilidad X 4
Respuesta bajo presion X 4
Capacidad de manejar multiples tareas X 4
Carisma X 4
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Toma de decisiones 4
INICIATIVA
Apoya la generacién de nuevas ideas y con- X 4
ceptos para el mejoramiento de la asociacion.
Se muestra asequible al cambio X 4
Tiene gran capacidad para resolver proble- X 4
mas
TRABAJO EN EQUIPO
Muestra aptitud para integrarse al equipo X 4
Se ?dentifica facilmente con los objetivos del X 4
equipo
TOTAL: 87 PROMEDIO: 3,9

VALORACION DEL DESEMPENO: 3,9-BUENO

FIRMA DEL EVALUADO:

En relacion a la evaluacién de desempefio de la sefiora Marleny Tovar durante la
primera sesion del programa de capacitacion en fundamentos de mercadeo del
mddulo 1 con la tematica de producto, se realizdé un andlisis de los resultados ob-
tenidos luego de diligenciar el formato individual de evaluacion de desempefio
académico individual el cual arrojo los siguientes resultados:

ORIENTACION DE RESULTADOS: Con respecto a orientacion de resultados, se
concluyo que la sefiora Marleny Tovar cumplié de manera eficiente con las tareas
que le fueron asignadas en el tiempo previsto durante dicha primera sesion.

En cuanto a orientacion de resultados, también se tuvo en cuenta el cumplimiento
de los indicadores de evaluacion propuestos para dicha sesion en la cual se dieron
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a conocer los atributos de un producto, tema que fue muy bien entendido por la
asociada, puesto que dio sus aportes dando respuesta a los interrogantes realiza-
dos de manera abierta. Otro aspecto importante es la elaboracién del afiche publi-
citario, actividad en la cual trabajé activamente contribuyendo en la obtencion de
muy buenos resultados por parte de su equipo.

DESEMPENO ACADEMICO: En cuanto a desempefio académico, la asociada fue
responsable en el cumplimiento de sus deberes y tareas asignadas. Ademas,
comprendié de manera clara las situaciones dadas como ejemplo para entender
mejor la tematica dada a conocer.

Por otra parte, se considera una persona eficiente en su desempefio puesto que
no requiere demasiada supervision frecuente en el desarrollo de las actividades,
aunqgue si realizo consultas para resolver sus dudas y asi dar como resultado un
mejor trabajo.

HABILIDADES: Por lo que se refiere a habilidades, la asociada Marleny Tovar tuvo
un desempefio muy bueno, puesto que demuestra iniciativa y liderazgo, a pesar
de esto se considera que debe trabajar mas en la parte de creatividad.

Por otra parte, se considera que cuenta con un muy buen nivel de adaptacion a las
diferentes situaciones que se puedan presentar, ademas tiene una buena respues-
ta cuando debe trabajar bajo presion, puesto que da propuestas de solucién a las
problematicas planteadas como lo fue en este caso hacer un afiche publicitario de
uno de sus productos.

Por otro lado, se considera una persona con carisma, lo que le da facilidad para
trabajar con sus compafieras y liderar la toma de decisiones.

INICIATIVA: La sefiora Marleny Tovar cuenta con una iniciativa muy buena puesto
gue apoya la generacion de nuevas ideas y conceptos para el mejoramiento de la
asociacion, ya que como se menciond anteriormente realizo aportes significativos
durante el desarrollo de la sesion, dando a conocer su opinién y como la tematica
vista puede ser puesta en practica en los procesos llevados a cabo en la asocia-
cion.
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Por otra parte, se muestra asequible a los diferentes cambios que se plantean co-
MO necesarios para la mejora de la asociacion, y tiene una gran capacidad para
resolver problemas en especial al momento de dar solucion a las tareas encomen-
dadas.

En general se considera que la asociada Marleny Tovar tuvo un buen desempeiio
durante el desarrollo de la primera sesion del programa de capacitaciéon. Obtuvo
un resultado de 87 puntos en su evaluacion de desempefio académico individual
para esta sesion.

Fuente: Elaboracion propia
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ANEXO 28. MATERIAL PUBLICITARIO

TARJETAS DE PRESENTACION

¥
se,é

AMAYEDA

Productos alimenticios a base de soya

Marleny Tovar

Representante

Contactos: 313 3205465
EMAIL: amayedal7@gmail.com
Pagina web: https://amayedal7.wixsite.com/misitio

Fuente: Elaboracion propia

En las imagenes se puede observar el material publicitario disefiado para AMA-
YEDA correspondiente a las tarjetas de presentacion.
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PENDON

PRODUCTOS
ALIMENTICIOS A BASE
DE SOYA \

AMAYEOR 'E

AN\

< (® contacto:
. 3133205465
' 3124080066

https://amayeda17.wixsite.com/misitio

Fuente: Elaboracién propia

En la imagen se puede observar el pendon disefiado para AMAYEDA.
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ANEXO 29. PORTAFOLIO DE PRODUCTOS

y
o L

N PRODUCTOS

Predio: § 1200
Presentacin: Unidad

L7

D

PORTAFOLIO DE
PRODUCTOS
Predo: $ 1000

Presentaddn: (paquete
x2 unidades)

AMAYELA

Fuente: Elaboracion propia

En las imagenes se puede observar parte del contenido del portafolio de productos
de AMAYEDA, que incluye tanto la portada, junto con la seccion de los de produc-
tos, en la cual se dan a conocer los productos ofrecidos junto con su respectivo

precio y presentacion para la venta.
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ANEXO 30. PAGINA WEB

tp amayedal7.wixsite.com r

Este pagina web se disefi6 con la plataforma WIX.com. Crea tu pagina web hoy. [ Comienza ya

AHAYEDA ! PREBU IMAGENES CONTACTENOS

BIENVENIDO!

Fuente: Elaboracion propia

En la imagen se puede observar la pagina web disefiada para la asociacién en
su seccion principal (home).
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Comunidad

Publicaciones

Informacion
] 3 actual
- v Soy

Fuente: Elaboracion propia

En la imagen se puede observar la pagina creada en Facebook, que ha sido

creada con la finalidad de dar a conocer los productos, gestion y demas procesos
llevados cabo por la asociacion.
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ANEXO 32. REUNION CON LA FINALIDAD DE HACER SEGUIMIENTO A LOS
PROCESOS IMPLEMENTADOS

EVIDENCIAS FOTOGRAFICAS

Fuente: Fotografia tomada por Patricia Pinzén

Actividad: Reunién con las asociadas de AMAYEDA.
Fecha: 1 de marzo de 2018.

Objetivos:

Realizar seguimiento a los procesos implementados.
Proponer la realizacion de presentaciones de ventas
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ANEXO 33. CONTROL DE ASISTENCIA DE EVALUACION Y SEGUIMIENTO

FECHA: 01 DE MARZO DE 2018

Fuente: Elaboracién propia

En la imagen se puede observar el control de asistencia que se realiz6 para la visi-
ta realizada el dia 1 de marzo con la finalidad de llevar a cabo el proceso de eva-
luaciéon y seguimiento. La reunion realizada con tal fin tuvo una asistencia de 6
asociadas como se puede observar en la imagen.
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ANEXO 34. REUNION CON LA FINALIDAD DE PROGRAMAR Y GESTIONAR
PRESENTACIONES DE VENTAS

EVIDENCIAS FOTOGRAFICAS

Fuente: Fotografia tomada por Anénimo

Actividad: Reunion con las asociadas de AMAYEDA.
Objetivo:

Presentar propuestas de presentaciones de ventas.
Programar presentaciones de ventas.
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Participantes:
Asociadas:

Marleny Tovar Betancourt
Maria Josefa Cangrejo
Rosa Guevara

Nereida Estrada

Pasante:
Maria Fernanda Goémez Camacho

Antes de hacer referencia a la reunion realizada el dia 8 de marzo, se debe
mencionar que el dia 7 de marzo se visito las cafeterias de la Universidad de
Cundinamarca, en compafiia de la docente asesora con el propdsito de solicitar
a sus duefios un permiso para realizar una presentacion de venta. La propuesta
fue aceptada por cada uno de los propietarios, llegadndose al acuerdo de que po-
drian ser realizadas el dia miércoles de la siguiente semana.

Por lo que se refiere a la visita del dia 8 de marzo, esta fue realizada con la fina-
lidad de presentar estas dos propuestas a las asociadas como puntos fijos para
realizar sus presentaciones de ventas, para esto se comentd a las asociadas
acerca de la importancia de llevar a cabo este proceso y los beneficios que les
podria traer el establecer contratas fijas que equivaldrian a una mayor venta de
sus productos.

Luego de conversar con las asociadas se pudo notar cierto grado de pesimismo
por parte de las mismas, aspecto que se considera es uno de los principales
obstaculos para su crecimiento y que puede estar interponiéndose en medio de
las gestiones realizadas a través del programa de capacitacion. A pesar de esto
se continuo con la propuesta y se definié:
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1. Establecimientos en donde se realizarian las presentaciones de ventas: Ca-
feterias de la Universidad de Cundinamarca.

2. Productos a ofrecer en dichas presentaciones de ventas: galletas y cucas.

3. Acordar que asociadas realizarian dichas presentaciones de ventas: se acor-
do que las presentaciones de ventas del dia 14 de marzo estarian a cargo de la
asociada Luz Marina Ramirez.

ACUERDOS REALIZADOS

Luego de definir los aspectos mencionados anteriormente se llegé al acuerdo de
que las asociadas se reunirian el dia 13 de marzo, para hacer la produccion co-
rrespondiente a la presentacion de ventas que se realizaria el dia 14 de marzo.
Por otra parte, se establecié la hora de encuentro en la Universidad de Cundi-
namarca el dia 14 de marzo, exactamente las 8:00am para hacer la correspon-
diente presentacion de ventas a los sefiores Eladio Patarroyo y Sofia Moreno.

Fuente: Elaboracién propia
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ANEXO 35. CONTROL DE ASISTENCIA DE EVALUACION Y SEGUIMIENTO
FECHA: 08 DE MARZO DE 2018

Fuente: Elaboracion propia

En la imagen se puede observar el control de asistencia que se realiz6 para la
visita realizada el dia 1 de marzo con la finalidad de llevar a cabo el proceso de
evaluacién y seguimiento. La reunién realizada con tal fin tuvo una asistencia de
6 asociadas como se puede observar en la imagen.
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ANEXO 36. PRESENTACIONES DE VENTAS

EVIDENCIAS FOTOGRAFICAS

Fuente: Fotografia tomada por Maria Fernanda Gémez Camacho

Actividad: Realizacién de presentaciones de ventas.
Objetivo:

Realizar presentaciones de ventas a los propietarios de las cafeterias de la
Universidad de Cundinamarca.

Participantes:
Propietarios de cafeterias:

Sofia Moreno
Eladio Patarroyo
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Asociada:
Luz Marina Ramirez
Pasante:
Maria Fernanda Gomez Camacho

El dia 14 de marzo a las 8:00 am se realizo el encuentro con la asociada Luz
Marina Ramirez proveniente del municipio de Arbelaez.

Posterior al encuentro se procedid a dar a conocer a la asociada el formato de
carta que seria presentado a los propietarios de las cafeterias con la finalidad de
qgue lo leyese y lo firmase. Por otra parte, también se debe tener en cuenta que
previo inicio se coordind la presentacion de ventas de acuerdo a lo visto con el
programa de capacitacion. A continuacion, evidencia de las cartas presentadas a
cada uno de los propietarios:

Fuente: Elaboracion propia
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CONCLUSIONES GENERALES

Las presentaciones de ventas realizadas no fueron del todo satisfactorias. El se-
fior Eladio Patarroyo, propietario de una de las cafeterias recibio los productos
presentados y acorddé comunicarse con las asociadas en caso de que decidiera
aceptar a AMAYEDA como proveedor, lamentablemente después de algunos
dias no recibieron su llamada. Sin embargo, se considera que fue una experien-
cia enriguecedora para la asociada participante quien dio a conocer el trabajo
gue hace la asociacion.

Por otra parte, no fue posible realizar la segunda presentacion de ventas debido
a que su propietaria, la sefiora Sofia Moreno, se encontraba ocupada en el mo-
mento de la visita.

Fuente: Elaboracién propia
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ANEXO 37. EVALUACION PROGRAMA DE CAPACITACION EN FUNDA-
MENTOS DE MERCADEO

DIRIGIDO A: Aprendices asociacion AMAYEDA del municipio de Arbelaez

OBJETIVO: Evaluar los conocimientos adquiridos a través del Programa de Ca-
pacitacion en Fundamentos en Mercadeo.

NOMBRE:

CC.

INDICACIONES

A continuacion, se presentan un total de 15 preguntas las cuales se aconseja
sean leidas con detenimiento para su correcta respuesta. Cada pregunta cuen-
ta con Unica respuesta por lo cual no se aceptan tachones ni enmendaduras.
Tenga en cuenta que las preguntas son acordes con las teméticas vistas du-
rante el programa de capacitacion en lo relacionado con fundamentos de mer-
cadeo.

iExitos!
CUESTIONARIO
MODULO 1: PRODUCTO

1. La asociacion AMAYEDA viene presentando problemas en cuanto al nUmero
de ventas realizadas en los ultimos tres meses (enero, febrero y marzo), dichos
problemas se vienen presentando debido a la presentacién y percepcion que
tienen las personas acerca de sus productos, razén por la cual piden asesoria
para encontrar una solucién a dicha problemética. Algunos de los aspectos que
usted aconsejaria a esta asociacion para dar solucion a dicha problematica te-
niendo en cuenta las tematicas de producto son:
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Identificar los atributos de sus productos para de esta manera saber con cuales
se cuenta actualmente y como se podrian implementar aquellos que faltan, con
la finalidad de mejorar su presentacion y asi incrementar el niumero de ventas
al ofrecer mejores productos.

Identificar aspectos relacionados con la calidad de los productos para dar a
conocerlos y asi aumentar el nimero de ventas.

Mejorar la atencion al cliente ya que de este modo los clientes se sentiran
atraidos al sentirse bien atendidos.

Estudiar como podria ser la distribucion de los productos para llegar a mas lu-
gares en el municipio de Arbelaez y alrededores para la venta de sus produc-
tos.

La asociacion AMAYEDA cuenta con una marca, que esta representada por
medio de una flor conformada por manos unidas, que quiere representar la
unién de mujeres artesanas del municipio de Arbelaez, ademas de tener el
nombre de la asociacion junto con su eslogan: “manos al arte. Teniendo en
cuenta lo anterior, que considera usted que es la marca:

a. La marca es una figura llamativa para dar a conocer los productos ofrecidos.

b. La marca es un distintivo o sefal que permite identificar y diferenciar los pro-
ductos de otros.

c. La marca es un distintivo o sefial que permite identificar y diferenciar mi em-
presa y productos de otros.

d. La marca es un simbolo que permite que mi producto sea mas llamativo.

La asociacion AMAYEDA debe participar en una feria programada por la alcal-
dia del municipio de Fusagasuga. Dicha feria se considera muy importante a
nivel regional puesto que por medio de estos muchos son los que se interesan
por invertir y apoyar en productos de asociaciones. Sin embargo y a pesar de
esto las asociadas no se sienten seguras de participar en dicha feria debido a
gue no se sienten seguras al hablar de sus productos, es decir sienten que les
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falta dominio y seguridad para darlos a conocer. Para dar solucion a este pro-
blema es importante:

a. Contratar a alguien que se encarga de representarlas en la feria.

b. Estudiar y practicar la manera adecuada de describir sus productos ante un
publico para de esta forma adquirir habilidades que le permitan hacer una des-
cripcion adecuada de sus productos que le permita darlos a conocer de la for-
ma adecuada.

c. Formarse en un programa de capacitacion para adquirir las habilidades que
le permitan dar a conocer sus productos de la manera correcta.

d. Estudiar muy bien a los inversionistas que asistiran a la feria con la finalidad
de conocerlos un poco mas y de esta manera convencerlos en el dia de la fe-
ria.

. Segun las tematicas vistas con el médulo de producto del programa de capaci-
tacion en Fundamentos de mercadeo, ¢ cuales deben ser los aspectos a tener
en cuenta para hacer la descripcion de un producto:

Nombre, etiquetas, peso, ingredientes, modo de conservacion, explicar por qué
se deberia comprar el producto, ademas conocer sus beneficios.

Nombre, etiquetas, peso, modo de conservacién, explicar por qué se deberia
comprar el producto, ademas de dar a conocer los beneficios del producto.

Nombre, empaqgue, netiquetas, gramaje, ingredientes, modo de conservacion,
explicar por qué se deberia comprar el producto, ademés de dar a conocer los
beneficios del producto.
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MODULO 2: PUBLICIDAD Y PROMOCION

La asociacion AMAYEDA del municipio de Arbeladez no ha podido darse a co-
nocer lo suficiente debido a la falta de implementacion de estrategias de pro-
mocién y publicidad. ¢ Qué herramientas de publicidad y promocién le aconse-
jaria usted que usara para darse a conocer?

a. Hacer uso de influencias con politicos para darse a conocer.

b. Realizar encuestas con la finalidad de conocer las razones por las cuales la
gente no los conoce lo suficiente.

c. Hacer uso de estrategias de promocion tanto en radio, television, anuncios
en periodicos, internet y disefio de material publicitario (tarjetas de presenta-
cion, vallas publicitarias, pendon).

¢, Considera usted que para aumentar la venta de sus productos seria adecua-
do dar a conocer su propuesta de valor, es decir aquel aspecto que lo diferen-
cia de los demas?

a. No, puesto que la propuesta de valor no es un aspecto tan importante. Prefe-
riria dar a conocer los benéficos de mis productos los cuales son mucho mas
importantes y especificos.

b. Si, puesto que de esta forma estaria resaltando aquellas caracteristicas que
diferencian a mi producto del resto, por ejemplo, una caracteristica en mi pro-
ducto que la competencia no pueda copiar 0 una excelente atencién al cliente
que no se dé en ningun otro lado.

Las ultimas tendencias en cuanto a publicidad y promocion para darse a cono-
cer estan enfocadas en el uso de las redes sociales y creacién de paginas web
como medios fundamentales para llegar a muchas personas. Teniendo en
cuenta lo anteriormente mencionado y otros aspectos relacionados, considera
usted que crear una pagina web en Facebook se puede considerar como una
estrategia de ventas tanto para darse a conocer como para aumentar la venta
de sus productos. Responda si 0 no:
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. Si
No

. Segun los temas tratados en el modulo de publicidad y promocién, ¢cuales son
las principales estrategias de ventas que debe usar una empresa para darse a
conocer?

Material publicitario, television y radio.

Mejorar el producto, mejorar la atencion al cliente, ofrecer algo diferente en
nuestros productos, aumentar la publicidad, capacitar a los vendedores, crear
una pagina web, participar en ferias, usar promociones de ventas.

Mejorar el producto, mejorar la atencion al cliente, ofrecer algo diferente en
nuestros productos, disminuir la publicidad, capacitar a los vendedores, crear
una pagina web, usar promociones de ventas.

MODULO 3: PLAN DE VENTAS

La asociacion AMAYEDA se encuentra participando en una feria empresarial
en el municipio de Arbeldez. En el momento menos pensado, llega un visitante
interesado en sus productos pero que esta interesado en saber que tanto pue-
de producir AMAYEDA para el en el transcurso de este fin de semana, mas
exactamente para el dia lunes. ¢Qué le aconsejaria usted que hiciera a esta
persona?

Realizar el célculo de la capacidad de produccion de sus productos.

Realizar un célculo de manera manual para asi conocer la capacidad de pro-
duccion.

Mencionar un aproximado de lo que se cree se puede producir durante esos
tres dias restantes antes de entregar.
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10. La Asociacion AMAYEDA participo durante el mes de enero en una feria em-
presarial organizada en las ferias campesinas de Bogota, debido a la gran can-
tidad de ventas que hubo se considerd importante organizar la informacion de
manera ordenada para tener un control sobre las cantidades vendidas. ¢ Cudl
considera usted que debe ser la herramienta de la que se debe hacer uso para
tener un control ordenado sobre sus ventas?

a. Hoja de costos
b. Formato de informe de ventas.
c. Formato de informe mensual de ventas

MODULO 4: PRECIO

11. Segun las teméticas vistas en el desarrollo del modulo de precio ¢ Cuales son
las estrategias para determinar precios de las cuales se puede hacer uso?

a. La mejor estrategia de la cual se puede hacer uso para determinar los precios
de los productos es hacer uso de la hoja de costos.

b. Estrategia de descremado de precios, estrategias de precios para unidades de
productos, estrategia de precios de desagregacion, junto con la estrategia de pre-
cios de prestigio.

c. Estrategia de descremado de precios, estrategias de precios para paquetes de
productos, estrategia de precios de penetracion, junto con la estrategia de precios
de prestigio.

12. La asociacion AMAYEDA he decidido agregar a su portafolio de productos
otros dos productos; la torta de queso y el pan de bono, pero para definir el precio
de sus productos debe hacer uso de la hoja de costos junto con algunos aspectos
gue le permitan a sus productos ser competitivos. ¢, Cual considera usted que debe
ser el aspecto AMAYEDA debe tener en cuenta para determinar los precios de la
torta de queso y el pan de bono, teniendo en cuenta que ya se hizo uso de la hoja
de costos?
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a. La inflacidon (es decir el aumento de precios de la economia), ya que esto puede
afectar el precio de mis productos.

b. Los precios de la competencia.

c. La cantidad de productos elaborados.

b. Los precios de las tiendas y negocios que venden productos similares.
MODULO 5: VENTA DIRECTA

13. Al realizar una presentacion de ventas a un visitante, ¢ Cuales considera usted
segun los temas vistos en el modulo de venta directa, que deben ser los aspectos
que debe tener en cuenta para la presentacion de su discurso?

a. El discurso presentado debe ser lo mas breve posible, ya que no puede durar
mas de 2 minutos.

b. El discurso presentado debe ser conciso, conceptual, concreto, claro y creible.

c. El discurso presentado debe ser ensayado muchas veces con la finalidad de no
equivocarse al momento de darlo a conocer.

14. Las socias de AMAYEDA realizaran una presentacion de ventas en un negocio
importante del municipio de Arbelaez. Sin embargo, no saben muy bien acerca de
cudl debe ser la manera a través de la cual podrian convencer al propietario del
negocio de comprar sus productos. ¢En su caso, usted que les aconsejaria a las
asociadas de AMAYEDA?

a. Hacer uso de técnicas de venta con la finalidad de dar a conocer exactamente
la forma de convencer al propietario del negocio a comprar sus productos. Ade-
mas de presentar una carta con la propuesta de venta.

b. Presentar una carta con la propuesta de venta.
c. Realizar la presentacién de ventas confiando en su poder de convencimiento.

15. Si a su punto de venta llega un cliente que antes de ser atendido ya estara
mirando su reloj, expulsando fuertemente el aire por su boca o bien zapateando el
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piso como para apurarlo. ¢ Cual considera usted que debe ser la aptitud que debe
tomar para lidiar con él?

a. Gritarlo y sacarlo del negocio diciéndole que esta no es la aptitud con la que
debe llegar a su negocio.

b. Pedirle que por favor espere su turno, si no que se retire.
c. Estar firme ante este cliente y mantenerse cordial.

Fuente: Elaboracion propia

ANEXO 38. EVIDENCIAS DE LA APLICACION DE EVALUCION DE CONOCI-
MIENTOS

Fuente: Fotografias tomadas por Milena Patricia Pinzén Beltran

En las imagenes se puede observar la aplicacion de la evaluacion de conocimien-
tos a las asociadas.

Actividad: Aplicacion de la evaluacion de conocimientos a las asociadas de
AMAYEDA
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Fecha: 20 de marzo de 2018.
Objetivos:
Aplicar la evaluacién de conocimientos a las asociadas de AMAYEDA.

Fuente: Elaboracion propia

ANEXO 39. EVIDENCIA DE LOS RESULTADOS OBTENIDOS EN LA EVA-
LUACION DE CONOCIMIENTOS

En las imagenes se evidencia los resultados obtenidos por dos de las cuatro aso-
ciadas evaluadas.

Fuente: Elaboracion propia
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ANEXO 40. ENCUESTA DE SATISFACCION EN EL DESARROLLO DEL PRO-
GRAMA DE CAPACITACION EN FUNDAMENTOS DE MERCADEO

ASOCIACION AMAYEDA, ARBELAEZ-CUNDINAMARCA

PERIODO DE EJECUCION: del 29 de agosto Al 5 de diciembre de 2017
NOMBRE DE LA CAPACITADORA: MARIA FERNANDA GOMEZ CAMACHO

PERFIL: Estudiante en proceso de graduacion como Administradora de Empre-
sas, UCundinamarca. Pasante.

APELLIDOS Y NOMBRES DEL APRENDIZ:
NOMBRE DE LA CAPACITADORA:

INDICACIONES: Valore de 1 a 5 los siguientes enunciados, teniendo en cuenta
gue 1 es insatisfaccién total y 5 satisfaccion total.

PROGRAMA DE CAPACITACION 112 |3|4]|5

1. Se explicaron claramente los objetivos de cada mddulo del
programa de capacitacion.

2. Se cumplieron los objetivos establecidos por cada médulo.

3. El tiempo de la clase se aprovech6 al maximo, se cumpli6 el
horario y se facilité el trabajo de autoaprendizaje.

4. En cuanto a la motivacién se considera que las clases fueron
interesantes.

5. Las estrategias de ensefianza utilizadas en las clases (Deba-
tes, actividades en clase) fueron adecuadas.

6. Los recursos didacticos que se utilizan en las clases (Diaposi-
tivas, contenido de los modulos) fueron adecuados.

7. Se promovio el trabajo activo individual y grupal.

8. Se verifico los resultados del trabajo grupal en la elaboracion y
la produccion de materiales.

9. Los temas impartidos en la capacitacion se trataron con la pro-
fundidad que se esperaba y requeria.
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.Las teméticas tratadas durante la capacitacion fueron relevan-

tesy dtiles.

11.

Cada uno de los contenidos del programa de capacitacion se
expuso con la debida claridad.

12.

La duracion de la capacitacion fue adecuada.

13.

Los contenidos tratados en el programa de capacitacién han
cubierto sus expectativas y necesidades.

14.

Los conocimientos adquiridos a través de la capacitacién son
utiles en el desempefio de sus funciones dentro de la Asocia-
cion Amayeda.

15.

Los contenidos de la capacitacion fueron suficientes para al-
canzar los objetivos propuestos.

16. Adquirié los conocimientos y desarrollé habilidades y compe-

tencias como producto de su participacién en el programa de
capacitacion.

17.

Los conocimientos impartidos durante el programa de capaci-
tacion son aplicables en el desempefio de sus funciones como
asociada a Amayeda.

18.

Estoy satisfecho con el desarrollo de la ensefianza del pro-
grama de capacitacion.

DESEMPENO DE LA CAPACITADORA

19.

Las explicaciones de la capacitadora fueron claras y compren-
sibles.

20.

Evidencié dominio de las tematicas.

21. Asistio puntualmente a cada una de las sesiones.

22.

Demostré dominio de grupo.

23. Atendi6 adecuadamente las preguntas de las aprendices.

24.

Gener6 un ambiente de participacion.

25.

Promovi6 la discusion y el dialogo para enriquecer los temas.

26.

Manej6 de manera efectiva las actividades practicas propues-
tas para cada sesion.

27.

Mantuvo al grupo interesado y enfocado en los temas de cada
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madulo.
28. Reflexiond con las asociadas sobre sus procesos de aprendi-
zaje.
SUBTOTAL
TOTAL

Margue con una X Sl o NO segUn considere:

Si pudiera escoger, ¢ Vvolveria recibir capacitacion por parte de la misma capacita-
dora?

Sl NO

Fuente: Elaboracion propia
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ANEXO 41. EVIDENCIAS FOTOGRAFICAS DE LA APLICACION DE EVALU-
CION DE SATISFACCION

Fuente: Fotografias tomadas por Milena Patricia Pinzén Beltran

En las imagenes se puede observar la aplicacion de la evaluacion de satisfaccion
a las asociadas.

Actividad: Aplicacion de la evaluacion de satisfaccion a las asociadas de AMA-
YEDA

Fecha: 20 de marzo de 2018.
Objetivos:
Aplicar la evaluacion de satisfaccion a las asociadas de AMAYEDA

Fuente: Elaboracién propia
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ANEXO 42. EVIDENCIA DE LOS RESULTADOS OBTENIDOS EN LA EVA-
LUACION DE CONOCIMIENTOS

En las imagenes se evidencia los resultados en cuanto a la evaluacién de satis-
faccion por parte de las asociadas en relacion al programa de capacitacion y con
respecto a la capacitadora.

Fuente: Elaboracién propia
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EVALUACION Y APROBACION

Firma Asesor Interno

Nombre Asesor Interno

Firma Asesor Externo

Nombre Asesor Externo




