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PROCESO GESTION DEL TALENTO HUMANO
FORMATO INFORME MENSUAL EJECUCION CONTRACTUAL

Barranquilla 31 de mayo de 2021

Sefior (a)

LINDA EVELIN PICHON RONCALLO

SUPERVISOR(A) CONTRATO No. CO1.PCCNTR.2164538
Coordinadora Académica de

Comercializacion Centro de Comercio y

Servicios Regional Atlantico Barranquilla

Asunto: Informe mensual de ejecucion contractual
Mes de Mayo del afio 2021

Referencia: No. CO1.PCCNTR.2164538 del afio 2021.

ALFREDO ENRIQUE COBOS PALACIO, identificado con la cédula de ciudadania No. 7630791 de
Santa Marta, en mi calidad de Contratista del SENA, en la coordinacién de comercializacion, en
cumplimiento del Contrato de Prestacion de Servicios de la referencia, a continuacion, presento el
Informe de actividades realizadas en el mes objeto de cobro.

Valor y forma de Pago: TREINTA Y OCHO MILLONES CIENTO CUARENTA Y TRES MIL
CUATROCIENTOS CINCUENTA Y NUEVE PESOS M/CTE ($38.143.459) incluido IVA de
conformidad con el régimen tributario a que pertenezca el contratista. Esta suma sera pagada por el
SENA al contratista de la siguiente manera: a). Un pago a dias de enero por valor de SETECIENTOS
CUARENTA Y TRES MIL SETECIENTOS NOVENTA Y SIETE PESOS M/CTE. ($743.797), que
serdn cancelados en el mes de Enero, b). 9 pagos iguales por valor de TRES MILLONES
SETECIENTOS QUINCE MIL CIENTO SETENTA Y DOS PESOS M/CTE ($3.715.172)
respectivamente comprendidos de los meses de: Febrero, Marzo, Abril, Mayo, Junio, Agosto,
Septiembre, Octubre y Noviembre de 2021, c). Un pago correspondiente a dias de Julio por valor de
UN MILLON OCHOCIENTOS CINCUENTA Y SIETE MIL QUINIENTOS OCHENTA Y SEIS
PESOS M/CTE ($1.857.586), d). Un dltimo pago correspondiente a dias de diciembre por valor de
DOS MILLONES CIENTO CINCO MIL QUINIENTOS DIECIOCHO PESOS M/CTE ($2.105.518). Los
honorarios seran pagados por el SENA al contratista de acuerdo con el cronograma definido por la
Direccion Administrativa y Financiera de la Direccién General en la cuenta de Ahorros No. 517165643
del Banco BBVA COLOMBIA, cuyo titular es el (la) contratista; PARAGRAFO PRIMERO: El cambio
de cuenta por parte del contratista debera ser informado al supervisor del contrato con el fin de surtir
los tramites pertinentes. PARAGRAFO SEGUNDO: Para que el SENA pueda adelantar los tramites
administrativos para el pago, el (la) Contratista debe acreditar previamente el cumplimiento de los
requisitos de pago, tales como la certificacion expedida por el supervisor del contrato, en la que
acredite el cumplimiento a entera satisfaccion del objeto y obligaciones del contrato en el respectivo
periodo y la certificacion de los aportes al sistema general de salud, pensién y riesgos profesionales,
asi como los demas documentos necesarios para el pago y obligaciones del contrato en el respectivo
periodo y la cancelacion de los aportes a la seguridad social: salud, pensién y riesgos laborales, asi
como los demas documentos necesarios para el pago.
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Plazo: Sera desde el 25 de Enero hasta el 17 de Diciembre de 2021.

OBJETO

Prestar servicios personales de caracter temporal para planear y orientar la formacion
profesional integral, en el area de contabilidad que programe el centro de comercio y
servicios del SENA regional atlantico en sus diferentes niveles y modalidades, atendiendo
las politicas institucionales y la
normatividad vigente.

Obligaciones Especificas:

programas definidos por el centro
mediante su plataforma virtual.

para
productos 'y  servicios.
Programa Técnico en

operaciones comerciales.
Ficha: 2255160.

Estructurar la fuerza de
ventas con base en los
objetivos y metas de
ventas. Programa
Tecnologo en Direccién de
Ventas. Ficha: 2142661-
2142659

Planear actividades de
mercadeo que respondan a
las necesidades y
expectativas de los clientes
y a los objetivos de la
empresa.

Programa tecnélogo en
Direccion de Ventas. Ficha:
2279321

Planear actividades de
mercadeo que respondan a
las necesidades y
expectativas de los clientes
y a los objetivos de la
empresa.

Programa tecnologo en
Direccion de Ventas. Ficha:
2309549.

No Obligaciones Acciones realizadas Evidencias
1 | Desarrollar actividades de Formular estrategias de | Desarrollo de la
formacion profesional en los merchandising formacion y

calificacion de
las evidencias de
los Resultados
de aprendizajes
en la plataforma
Territorium y
Sofia Plus.
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Entregar al equipo de Sofia plus
la informacion requerida para la
asignacion de rol de instructor
Senay

disponibilidad en el aplicativo.

Fichas matriculadas en
Sofia, y Territorirum con
las horas completas

Asignacion de
Fichas de los
diferentes
programas.

Realizar la evaluacion
correspondiente

Se han evaluado los RAP y
se

Juicios evaluativos

a los cursos asignados.

registran en las
plataformas, las
actividades y evidencias
correspondientes.

en la plataforma
Territorium y
Sofia

Plus.

El contratista debera abstenerse de
realizar actos obscenos al interior
de la entidad que involucren la
participacién de miembros de la
comunidad

educativa.
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5 | Presentar informes mensuales de Informe mensual de Se adjunta
la ejecucion del contrato, las ejecucion del mes de Informe mensual
demas que se requieran para la abril. del mes de abril
ejecucion del contrato.
Aportes de seguridad Se adjunta
social realizados en el comprobante de
mes. pago de la
planilla - recibo
de pago de
aportes a salud,
pensiones y ARL.
6 | Atender los requerimientos Acatar las solicitudes de Asistencia a
del supervisor. reuniones programada por | las reuniones
la coordinacion y programadas.
directrices
establecidas.

A continuacion, relaciono los desplazamientos que realicé previo a la presentacion de este informe.
Una vez finalizado cada desplazamiento presenté al ordenador del gasto el informe en el Formato
Informe Legalizacion Desplazamiento Contratista GTH-F-087, en el que se describieron las
actividades desarrolladas y los resultados de cada desplazamiento. Cada informe cuenta con el
visto bueno del Supervisor.

Se lista a continuacion el soporte de la legalizacion de los desplazamientos realizados, los cuales
forman parte integral del presente informe de ejecucion contractual.

FECHAS DE DESPLAZAMIENTOS

ITEM|  No DE LA LUGAR DE !
ORDEN DE VIAJE | DESPLAZAMIENTO INICIO FINALIZACION

1.

2.

Nota 1: Por cada desplazamiento que haya realizado el contratista, adjuntara el respectivo informe
que la soporte. En caso de haber realizado el desplazamiento en fecha posterior a la presentacion
del informe de ejecucion contractual, debera reportarlo en el siguiente informe de ejecucién
contractual.

Para el tramite de la cuenta me permito adjuntar. Documentos electrénicos enunciados como
evidencias del cumplimiento de las obligaciones contractuales y los desplazamientos realizados y
el No. 9418248608 de la planilla de aportes en linea del mes de abril. (Decreto Ley 2106 de 2019 —
“Decreto Ley Antitramites”)

Evidencias en (xx) folios

Cordialmente,

Alfredo Enrigue Cobos Palacio
Contratista
C.C. No. 7630791

Recibi a satisfaccion:

LINDA EVELIN PICHON RONCALLO

SUPERVISOR(A) CONTRATO No. CO1.PCCNTR.2164538

Coordinadora Académica de Comercializacion.
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TIEMPO ACT. APOYO A LA FORMACION

INSTRUCTOR: ALFREDO ENRIQUE COBOS PALACIO

CENTRO DE

FORMACION: CENTRO DE COMERCIO Y SERVICIOS

FECHA INICIAL: 01/05/2021 00:00:00

FECHA FINAL:  31/05/2021 23:59:59

ACTIVIDADES ACADEMICAS

DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

FICHA 2255160 - OPERACIONES COMERCIALES

APLICAR MEDIDAS DE SEGURIDAD A LAS PERSONAS,
ACTIVOS, INSTALACIONES DE LA COMPANIA SEGUN
POLITICAS, NORMAS Y PROCEDIMIENTOS EN EL PUNTO

COMPRENDER TEXTOS EN INGLES EN FORMA ESCRITA Y
AUDITIVA

CONTROLAR LOS PRODUCTOS EN LA CADENA EN FRIO DE
ACUERDO A LOS CRITERIOS ESTABLECIDOS

EFECTUAR LOS RECIBOS Y DESPACHOS DE LOS OBJETOS
SEGUN REQUISICIONES Y DOCUMENTOS QUE SOPORTAN
LA ACTIVIDAD.

FORMULAR LA ESTRATEGIA DE MERCHANDISING PARA
PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO EN CUENTA SU
NATURALEZA Y SEGMENTACION DEL MERCADO.

16/05/21 09:10 PM
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INTERACTUAR CON CLIENTES DE ACUERDO CON SUS
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: NECESIDADES Y CON LAS POLITICAS Y ESTRATEGIA DE
SERVICIO DE LA ORGANIZACION.

INVENTARIAR RECURSOS FiSICOS, TENIENDO EN CUENTA

- COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: PROCEDIMIENTOS ORGANIZACIONALES.

MANEJAR VALORES E INGRESOS RELACIONADOS CON LA

» COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: OPERACION DEL ESTABLECIMIENTO.

PROMOVER LA INTERACCION IDONEA CONSIGO MISMO,
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: CON LOS DEMAS Y CON LA NATURALEZA EN LOS
CONTEXTOS LABORAL Y SOCIAL.

PROMOVER LOS PRODUCTOS EN EL PUNTO DE VENTA

» COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: SEGUN PLAN PROMOCIONAL Y ACUERDO COMERCIAL.

01APLICAR TECNICAS Y PROCEDIMIENTOS PARA GARANTIZAR LA CALIDAD DE LOSPRODUCTOS ALIMENTICIOS OFRECIDOS EN EL
PUNTO DE VENTA SEGUN NORMAS YPROCEDIMIENTOS VIGENTES

02 ORGANIZAR LAS ACCIONES DE EXHIBICION Y MERCHANDISING DE ALIMENTOS ENLOS PUNTOS DE VENTA SEGUN
LINEAMIENTOS DE LA ORGANIZACION.

03 APLICAR ACCIONES PROMOCIONALES Y TECNICAS DE DEGUSTACION DE ALIMENTOSSEGUN EL PLAN PROMOCIONAL

04 APOYAR LAS PRUEBAS DEMOSTRATIVAS DE ALIMENTOS EN LOS PUNTOS DE VENTA SEGUN EL PLAN PROMOCIONAL.

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: RESULTADOS DE APRENDIZAJE ETAPA PRACTICA

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 40,00

16/05/21 09:10 PM Page 2 of 10



DE APRENDIZAJE:

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

LA FUERZA DE VENTAS.

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

FICHA 2309549 - DIRECCION DE VENTAS

ADMINISTRAR LA FUERZA DE VENTAS DE ACUERDO CON
LOS OBJETIVOS DE VENTAS Y ESTANDARES
ESTABLECIDOS POR LA ORGANIZACION.

COMPRENDER TEXTOS EN INGLES EN FORMA ESCRITA Y
AUDITIVA

CONTABILIZAR LOS RECURSOS DE OPERACION,
INVERSION Y FINANCIACION DE ACUERDO CON LAS
NORMAS Y POLITICAS ORGANIZACIONALES

COORDINAR LA ACCION DE VENTAS DE ACUERDO CON LOS
OBJETIVOS DE VENTAS Y EL PLAN DE MERCADEO.

DETERMINAR OPORTUNIDADES DE MERCADO DE
ACUERDO CON LAS TENDENCIAS DEL ENTORNO Y LOS
OBJETIVOS DE LA EMPRESA.

ESTRUCTURAR LA FUERZA DE VENTAS CON BASE EN LOS
OBJETIVOS Y METAS DE VENTAS.

DISENAR PROGRAMAS PARA LA EVALUACION DE VENDEDORES CON EL APOYO DE SOFTWARE APLICANDO METODOS Y
TECNICAS DE PROGRAMACION QUE PERMITAN OBTENER RESULTADOS UTILES EN LA RETROALIMENTACION Y CAPACITACION DE

EVALUAR ACCIONES Y RESULTADOS DE MERCADEO
SEGUN OBJETIVOS Y METAS DE LA EMPRESA.

GESTIONAR LAS SUPERFICIES EN LOS PUNTOS DE VENTA
SEGUN ESTRATEGIAS DE EXHIBICION.

16/05/21 09:10 PM
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MEDIR LA EFECTIVIDAD DEL CANAL DE ACUERDO CON LAS

« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: METAS DE VENTAS.

NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: CONDICIONES DEL MERCADO Y POLITICAS DE LA
EMPRESA.

PLANEAR ACTIVIDADES DE MERCADEO QUE RESPONDAN A
* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: LAS NECESIDADES Y EXPECTATIVAS DE LOS CLIENTES Y A
LOS OBJETIVOS DE LA EMPRESA.

REALIZAR DIAGNOSTICOS TENIENDO EN CUENTA LA COBERTURA Y ENTORNO DEL MERCADO EN LOS PROCESOS DE
IDENTIFICACION DE OPORTUNIDADES DE MERCADOS, MEDIANTE LA APLICACION DE TECNICAS Y PROCEDIMIENTOS DE )
DIAGNOSTICO, CON EL APOYO DE SOFTWARE SEGUN LOS DIFERENTES TIPOS DE INDICADORES Y ESTANDARES DE GESTION DE

PRODUCIR TEXTOS EN INGLES EN FORMA ESCRITA 'Y

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: ORAL.

PROMOVER LA INTERACCION IDONEA CONSIGO MISMO,
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: CON LOS DEMAS Y CON LA NATURALEZA EN LOS
CONTEXTOS LABORAL Y SOCIAL.

PROPONER ALTERNATIVAS DE SOLUCION QUE
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: CONTRIBUYAN AL LOGRO DE LOS OBJETIVOS DE ACUERDO
CON EL NIVEL DE IMPORTANCIA'Y

PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: PRODUCTO O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS
CONSUMIDORES Y USUARIOS

REALIZAR EVENTOS DE COMUNICACION DE MERCADEDO,
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: TENIENDO EN CUENTA LAS CARACTERISTICAS Y
NECESIDADES DE LOS CLIENTES.

16/05/21 09:10 PM Page 4 of 10



* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: RESULTADOS DE APRENDIZAJE ETAPA PRACTICA

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 40,00

FICHA 2142661 - DIRECCION DE VENTAS
DE APRENDIZAJE:

ADMINISTRAR LA FUERZA DE VENTAS DE ACUERDO CON
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: LOS OBJETIVOS DE VENTAS Y ESTANDARES
ESTABLECIDOS POR LA ORGANIZACION.

COMPRENDER TEXTOS EN INGLES EN FORMA ESCRITA Y

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: AUDITIVA

CONTABILIZAR LOS RECURSOS DE OPERACION,
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:  INVERSION Y FINANCIACION DE ACUERDO CON LAS
NORMAS Y POLITICAS ORGANIZACIONALES

COORDINAR LA ACCION DE VENTAS DE ACUERDO CON LOS

» COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: OBJETIVOS DE VENTAS Y EL PLAN DE MERCADEO.

DETERMINAR OPORTUNIDADES DE MERCADO DE
* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: ACUERDO CON LAS TENDENCIAS DEL ENTORNO Y LOS
OBJETIVOS DE LA EMPRESA.

ESTRUCTURAR LA FUERZA DE VENTAS CON BASE EN LOS

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: OBJETIVOS Y METAS DE VENTAS.

DISENAR PROGRAMAS PARA LA EVALUACION DE VENDEDORES CON EL APOYO DE SOFTWARE APLICANDO METODOS Y
TECNICAS DE PROGRAMACION QUE PERMITAN OBTENER RESULTADOS UTILES EN LA RETROALIMENTACION Y CAPACITACION DE

16/05/21 09:10 PM Page 5 of 10



VENTAS.

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

EVALUAR ACCIONES Y RESULTADOS DE MERCADEO
SEGUN OBJETIVOS Y METAS DE LA EMPRESA.

GESTIONAR LAS SUPERFICIES EN LOS PUNTOS DE VENTA
SEGUN ESTRATEGIAS DE EXHIBICION.

MEDIR LA EFECTIVIDAD DEL CANAL DE ACUERDO CON LAS
METAS DE VENTAS.

NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN
CONDICIONES DEL MERCADO Y POLITICAS DE LA
EMPRESA.

PLANEAR ACTIVIDADES DE MERCADEO QUE RESPONDAN A
LAS NECESIDADES Y EXPECTATIVAS DE LOS CLIENTES Y A
LOS OBJETIVOS DE LA EMPRESA.

REALIZAR DIAGNOSTICOS TENIENDO EN CUENTA LA COBERTURA Y ENTORNO DEL MERCADO EN LOS PROCESOS DE
IDENTIFICACION DE OPORTUNIDADES DE MERCADOS, MEDIANTE LA APLICACION DE TECNICAS Y PROCEDIMIENTOS DE
DIAGNOSTICO, CON EL APOYO DE SOFTWARE SEGUN LOS DIFERENTES TIPOS DE INDICADORES Y ESTANDARES DE GESTION DE

PRODUCIR TEXTOS EN INGLES EN FORMA ESCRITA 'Y
ORAL.

PROMOVER LA INTERACCION IDONEA CONSIGO MISMO,
CON LOS DEMAS Y CON LA NATURALEZA EN LOS
CONTEXTOS LABORAL Y SOCIAL.

PROPONER ALTERNATIVAS DE SOLUCION QUE
CONTRIBUYAN AL LOGRO DE LOS OBJETIVOS DE ACUERDO
CON EL NIVEL DE IMPORTANCIA'Y

16/05/21 09:10 PM
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« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE
PRODUCTO O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS
CONSUMIDORES Y USUARIOS

REALIZAR EVENTOS DE COMUNICACION DE MERCADEDO,
TENIENDO EN CUENTA LAS CARACTERISTICAS Y
NECESIDADES DE LOS CLIENTES.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE ETAPA PRACTICA

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 20,00

DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

FICHA 2279321 - DIRECCION DE VENTAS

ADMINISTRAR LA FUERZA DE VENTAS DE ACUERDO CON
LOS OBJETIVOS DE VENTAS Y ESTANDARES
ESTABLECIDOS POR LA ORGANIZACION.

COMPRENDER TEXTOS EN INGLES EN FORMA ESCRITA 'Y
AUDITIVA

CONTABILIZAR LOS RECURSOS DE OPERACION,
INVERSION Y FINANCIACION DE ACUERDO CON LAS
NORMAS Y POLITICAS ORGANIZACIONALES

COORDINAR LA ACCION DE VENTAS DE ACUERDO CON LOS
OBJETIVOS DE VENTAS Y EL PLAN DE MERCADEO.

16/05/21 09:10 PM
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DETERMINAR OPORTUNIDADES DE MERCADO DE
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: ACUERDO CON LAS TENDENCIAS DEL ENTORNO Y LOS
OBJETIVOS DE LA EMPRESA.

ESTRUCTURAR LA FUERZA DE VENTAS CON BASE EN LOS
OBJETIVOS Y METAS DE VENTAS.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DISENAR PROGRAMAS PARA LA EVALUACION DE VENDEDORES CON EL APOYO DE SOFTWARE APLICANDO METODOS Y
TECNICAS DE PROGRAMACION QUE PERMITAN OBTENER RESULTADOS UTILES EN LA RETROALIMENTACION Y CAPACITACION DE
LA FUERZA DE VENTAS.

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

EVALUAR ACCIONES Y RESULTADOS DE MERCADEO

» COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: SEGUN OBJETIVOS Y METAS DE LA EMPRESA.

GESTIONAR LAS SUPERFICIES EN LOS PUNTOS DE VENTA

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: SEGUN ESTRATEGIAS DE EXHIBICION.

MEDIR LA EFECTIVIDAD DEL CANAL DE ACUERDO CON LAS

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: METAS DE VENTAS.

NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN
+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: CONDICIONES DEL MERCADO Y POLITICAS DE LA
EMPRESA.

PLANEAR ACTIVIDADES DE MERCADEO QUE RESPONDAN A
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: LAS NECESIDADES Y EXPECTATIVAS DE LOS CLIENTES Y A
LOS OBJETIVOS DE LA EMPRESA.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

REALIZAR DIAGNOSTICOS TENIENDO EN CUENTA LA COBERTURA Y ENTORNO DEL MERCADO EN LOS PROCESOS DE
IDENTIFICACION DE OPORTUNIDADES DE MERCADOS, MEDIANTE LA APLICACION DE TECNICAS Y PROCEDIMIENTOS DE
DIAGNOSTICO, CON EL APOYO DE SOFTWARE SEGUN LOS DIFERENTES TIPOS DE INDICADORES Y ESTANDARES DE GESTION DE
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« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

PRODUCIR TEXTOS EN INGLES EN FORMA ESCRITA 'Y
ORAL.

PROMOVER LA INTERACCION IDONEA CONSIGO MISMO,
CON LOS DEMAS Y CON LA NATURALEZA EN LOS
CONTEXTOS LABORAL Y SOCIAL.

PROPONER ALTERNATIVAS DE SOLUCION QUE
CONTRIBUYAN AL LOGRO DE LOS OBJETIVOS DE ACUERDO
CON EL NIVEL DE IMPORTANCIA'Y

PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE
PRODUCTO O SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS
CONSUMIDORES Y USUARIOS

REALIZAR EVENTOS DE COMUNICACION DE MERCADEDO,
TENIENDO EN CUENTA LAS CARACTERISTICAS Y
NECESIDADES DE LOS CLIENTES.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE ETAPA PRACTICA

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 40,00

TOTAL HORAS ACTIVIDADES ACADEMICAS: 140,00

EVENTOS DE DIVULGACION TECNOLOGICA - EDT’s

16/05/21 09:10 PM

TOTAL TIEMPO EDT's: 0,00
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ACTIVIDADES ADICIONALES

FECHA INICIAL FECHA FINAL ACTIVIDAD HORAS

TOTAL ACTIVIDADES ADICIONALES: 0,00

INSTRUCTOR: ALFREDO ENRIQUE COBOS PALACIO

CENTRO DE
FORMACION: CENTRO DE COMERCIO Y SERVICIOS

16/05/21 09:10 PM Page 10 of 10



() SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAJE SENA

SENA REPORTE MENSUAL DEL DOCENTE

7A< CENTRO COMERCIO Y SERVICIOS

PROGRAMA: COMERCIALIZACION

DOCENTE: ALFREDO ENRIQUE COBOS PALACIO MES: MAYO DE 2021
C.C.: 7.630.791 TEL: 3006579800
CURSOS PROGRAMADOS:
Nombre Curso Largo o Desde Hasta Desde Hasta
u . )
No. Orden Corto Competencia 124 124 dimia dmia Horas| L (MM( J AMB | Fin
ESTRUCTURAR LA FUERZA DE c
TGO DV 2142661 VENTAS CON BASE Y LOS 8:00:00 10:00:00 24/05/21 28/05/21 10 | x| x| x| x A
OBJETIVOS Y METAS DE VENTAS vV
PLANEAR ACTIVIDADES DE
MERCADEO QUE RESPONDAN A c
LAS NECESIDADES Y e DA
TGO DV 35 - 2279321 EXPECTATIVAS DE LOS 14:30:00 p. m. 16:30:00 p. m. 24/05/21 28/05/21 10 |x |x [x |x A
CLIENTES Y A LOS OBJETIVOS v
DE LA EMPRESA
TOTAL 20

Reporte Mensual del Docente
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() SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAJE SENA

SENA REPORTE MENSUAL DEL DOCENTE
7A< CENTRO COMERCIO Y SERVICIOS
PROGRAMA: COMERCIALIZACION
DOCENTE: ALFREDO ENRIQUE COBOS PALACIO MES: MAYO DE 2021
C.C: 7.630.791 TEL: 3006579800

OTRAS ACTIVIDADES (Horas Diferentes a Cursos)

Activ Desde Hasta [DesdeHastd LimIml g v s D E o
: D/IM/A D/IMA | 1-24]| 1-24 Actividad:

. Seguimiento a Alumnos
. Preparacion de Sesiones
. Induccién General

. Participacion Comités Evaluacién Alumnos

. Atencion Alumnos fuera de Sesiones Principales
. Permiso Sindical
. Reconocimiento y/o autorizaciéon de programas
. Centros Provinciales
10. Puntos de Atencién Empresarial

1
2
3
4
5. Participacion Equipo Pedagdgico del Centro
6
7
8
9

11. Acciones de Ley 344

12. Eventualidades

13. Capacitacion de Equipos Técnicos

14. Caracterizaciéon Ocupacional

15. Mapa Funcional

16. Elaboracién de Normas de Competencia Laboral

17. Verificacién de Normas de Competencia Laboral

18. Evaluacion del Desempefio de Trabajadores
19. Auditoria al Proceso de Evaluacién del Desempefio
20. Orientacién de Actividades Culturales

21. Actividades Administrativas

22. Compensatorio por Trabajo Dominical

23. Giras Educativas

24. Incapacidad

25. Licencia

26. Permiso

27. Evaluacién de Competencias

28. Homologacion

29. Tutorias

30. Tutorias al Emprendedor

31. Validacion
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