
HOJA DE EVALUACIÓN DEACTIVI DADES

SUBGRUPO: FECHA: _

ACTIVIDAD CALIFICACiÓN

BIEN REGULAR DEFICIENTE

El subgrupo designóun monitor-relator

Seleccionaron uncaso real de comercialización

Eumeraron los momentos de verdad

Elaboraron el ciclo de servicio

Determinaron momentos criticos

Prepararon exposición en plenaria

Observaciones: _
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MATRIZ D E IMPAC TO
Ejemplo

Nombredal grupo : vereda: _

Nombre del Paquete: Fecha: _

Nombre del módulo : _

PROBLEMA CAUSAS DEL INDICADORES RECOMENDACIONES RESULTADOS

PRIORlZADD PROBLEMA ESPERADOS

El 95% de los productores no DeSCOllOCimiento Porcentaje de mercados ¡nler- Estudiar y segmentar el El 40% de losproduc1ores, abas-
segmentan el mercado. presen- venidos. mercado rece hasta 3mercados di\erentes,
téndose problemas de ccoerw en un plazo de 2 años.
ra y venias .

E! 98% de los productores. Falta de capacitadón Porcentaje de productores Elaborar UI'I plan estratégico para El 30% de los productores se

no establecen vírlClJios organ izados para el mercado el posicionamientoen el mercado. organizan para comercializar

comerciales sólidos. la uva. en un plazo de 2 años.

ocasionando inestabilidad
Deserrcne- una actitud al servido

comerci al.
del cliente . El 30% de los productores

asumen una actitud do
servicio al cliente.

Nombre y firma del responsable de ejecutar la labor Nombre y firma del responsable de asesorar y supervisar la labor
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C UAD RO D E SEGUIM IENTO
Ejnllp lo

Nombre del grupo :

Nombre del Paquete: _

Nombre del módulo : _

Vereda:
1'<,. 1>," _

Evaluación No.:

PROBLEMA RESULTADOS LOGROS NUE\QS COMf>flOMlSOS PARA

PAIORIZAOO ESPERADOS ALCANZADOS ALCANZAA OBJETI\'OS

El 95% ee res prouuctc -res no El 40% de los prodecíoees. abaste. En los primeros seis meses se evidencian incl9- RelOfZar la aphcaciOn de las recomenda·
segmentan ll'I mercado. preS8f11;1¡ndose ce tlasla 3 mercados diferentes. en mentes en un 20"4 de participación en nuevos do""
problemas de cobertura y ventas un plazo de 2 ai\os mercados

El 98% de los productores, re estable· El 30% de los productores se orga· Se ha logrado en6 meses que 9160%de los agrio Continuar molivarxlo y mostrando resel-
00l'l viOClJIos comerciales sólidos.ocasi(). nilan para comercializar la uva, en cullores seasocien en una empresa tados 00Il la organización
IllInOO iMStabilidad comercial. on plazo de 2 años.

El 30'- de los productonl's asumen
una actrtud de servicio <ti cloente

Norrore y firma del tesponsatje de ejecutar la labor Nombfe y firma del responsable de asesorar y supervtSaf la labor



M ATRIZ D E IM PACTO

Nombra dal grupo : Vereda: _

Nombre del Paquete:

Nombre del módulo :

Focha,- - - ---

PROBLEMA CAUSAS DEL INOlCAOORES RECOMENDACIONES AESIATAOOS
PRIOAlZAOO PROBlEMA ESPERADOS

NorOOre Yfirma del responsable de ejecutar la labor Nombre y firma lSeI responsable de asesorar y supervisar la labor
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C UAD RO DE SEGUIMIENTO

Nombre del grupo :

Nombre del Paquete: _

Nombre del módulo: _

Vereda:

Fecha: _

Evaluación No.: _

PROBLEMA RESULTADOS LOGROS NUEVOSCOMPROMISOS PARA

PRIORIZAOO ESPERADOS ALCANZADOS ALCANZAROBJETIVOS

Nombre y firma del responsable de ejecutar la labor Nombre y l irma del responsable de asesorar y supervisar la labor



RESUMEN
MÓDULO 5

En la comercialización del producto es donde. el precio recompensa los
esfuerzos hechos en las etapas de precosecha, cosecha, alistamiento yempaque
de la uva.

Porello, losproductoresycomercializadores deben investigar los mercados
más convenientes para la calidad ofertada, teniendo presente el precio, las
distancias, las vías, los requisitos, la forma de pago y la seguridad de la
operación.

El servicio al diente como política comercial es fundamental para penetrar
y ampliar mercadosy poder competir con éxito en la cadena agroalimenraria.
La organización de los productores para la comercialización como una
estrategia para crear volúmenes y permanencia en el mercado, tiene que
estar respaldada por eficiencia administrativa, procesos tecnológicosde puma,
solidez económica y mucha innovación.
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Cl ASIr ICA CION Dl

LA VII A 15ABFll A

Diap. UVA 5.1
Central mayorista

Diap. UVA 5.3
Punto de venta especializado
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Diap. UVA 5.2
Comercialización en plaza de

me"",do

Diap. UVA 5.4
Clasificación de uva lsabella
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